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MOTTO 
 “Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan,” 
(Q.S al-Insyirah:6 ) 
“Jika engkau malu & takut berbuat suatukebaikan, maka tak akan kau temui 
kemajuan selangkah pun."  
(Soekarno) 
“Berusahalah untuk tidak menjadi manusia yang berhasil tapi berusahalah 
menjadi orang yang berguna”. 
(Einstein) 
 “Hidup akan menjadi lebih indah bila kita pandai bersyukur” 
(Anonim) 
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ABSTRACT 
 
The purpose of this study was to determine the effect of buzz marketing, 
price, and location on purchase decisions on the Warunk Gacoan Solo. The type 
of research used in this study is quantitative. The population in this study was the 
community of Solo Raya who had made purchase at Warunk Gacoan Solo. 
The sampling technique uses nonprobability sampling with incidental 
sampling techniques. In conducting data processing, this study uses SPSS 23. This 
research uses a questionnaire as material for collecting data with a sample of 149 
respondents. This study uses multiple linear regression analysis. This analysis is 
used to test the relationship between the independent variable and the dependent 
variable. 
The results of this study are (1) Buzz Marketing has a  significant effect on 
purchase decision, (2) Price has a significant effect on purchase decision, (3) 
Location has a significant effect on  purchase decision. 
Keywords: Purchase Decision, Buzz Marketing, Price, Location 
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ABSTRAK 
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh buzz marketing, 
harga, dan lokasi terhadap keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. Jenis 
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif.Populasi pada 
penelitian ini masyarakat Solo Raya yang pernah melakukan pembelian pada 
Warunk Gacoan Solo. 
Teknik pengambilan sampel menggunakan nonprobability sampling dengan 
teknik insidental sampling. Dalam melakukan proses data, penelitian ini 
menggunakan program SPSS 23. Penelitian ini menggunakan kuesioner sebagai 
bahan pengumpulan data dengan jumlah sampel 149 responden. Penelitian ini 
menggunakan analisis regresi linier berganda. Analisis ini digunakan untuk 
menguji hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa (1) Buzz marketing berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian, (2) Harga berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian, (3) Lokasi berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian.   
Kata kunci:Keputusan Pembelian, Buzz Marketing, Harga, Lokasi  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Dinamika pemasaran berubah lebih cepat dari sebelumnya. Memasuki abad 
ke-21 teknologi informasi tumbuh dan berkembang dengan pesat, tidak terkecuali 
dalam hal pemasaran yang biasa dikenal dengan istilah e-marketing. Hal ini telah 
membawa peluang sekaligus tantangan baru bagi pemasar. E-marketing hadir 
sebagai salah satu realisasi interaksi internet dalam bisnis (e-business)(Coupey, 
2001).  
E-marketing merupakan salah satu teknologi internet dalam bisnis khusunya 
bidang pemasaran yang secara populer dilakukan secara online. Melalui media 
internet, kegiatan promosi ini memungkinkan perusahaan menjangkau konsumen 
secara lebih luas dan intensif (Fatimah & Padjadjaran, 2017).  Adanya jaringan 
internet apapun bisa dilakukan baik sekedar mencari informasi maupun 
menjalankan bisnis usaha.Kemajuan teknologi informasi yang terus berkembang 
juga berdampak pada cara atau teknik pemasaran baru yang mengandalkan kepada 
kemajuan teknologi informasi.  
Para pelaku bisnis sekarang ini lebih memanfaatkan media online sebagai 
proses penawaran, pemberi informasi, dan pengenalan produk terhadap konsumen 
yang memberikan dampak besar terhadap pengambilan keputusan dalam 
mengkonsumsi barang atau jasa secara online. Sehingga menyebabkan banyak 
persaingan baik secara langsung maupun tidak langsung dalam hal ini, biasanya 
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orang membuat keputusan didasarkan untuk seseorang mendapatkan kepuasan 
(Suhari, 2008). 
Gambar 1.1 
Pertumbuhan Pengguna Internet di Indonesia 
 
 
Sumber: (APJII, 2019) 
Di Indonesia, pengguna internet mengalami kenaikan yang pesat dari tahun 
ke tahun. Data yang bersumber dari Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet 
Indonesia menunjukkan bahwa dalam kurun waktu satu tahun terakhir jumlah 
pengguna intenet bertambah sebanyak 27,91 juta pengguna. Sedangkan dilihat 
dari 10 tahun terakhir, pengguna internet di Indonesia bertambah sebanyak 141,17 
juta. Jumlah pengguna internet Indonesia dari tahun ke tahun tak pernah 
mengalami penurunan. 
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Melihat data di atas, peluang untuk melakukan bisnis secara online semakin 
besar. Hal ini yang dimanfaat baik perusahaan kecil maupun besar untuk 
mempromosikan barang maupun jasa mereka. Melalui internet pemasar memiliki 
peluang yang lebih besar untuk melakukan interaksi dengan pelanggan 
menggunakan jejaring sosial(Kotler & Keller, 2009). 
Keputusan pembelian menjadi hal yang penting untuk diperhatikan pemasar 
karena konsumen akan melakukan beberapa proses atau tahapan terlebih dahulu 
sebelum melakukan pembelian. Terbatasnya informasi akan menyebabkan 
konsumen akan melakukan pencarian informasi mengenai suatu produk melalui 
berbagai sumber, seperti keluarga, teman, iklan maupun situs web (Kotler & 
Keller, 2009). Adapun sebagian faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 
adalah buzz marketing, harga, dan lokasi. 
Dalam melakukan pemasaran online salah satunya dengan media sosial 
instagram, dimana media sosial ini paling sering digunakan oleh masyarakat 
untuk mengunggah berbagai foto atau gambar supaya dilihat banyak orang.  
Konsumen sebagian besar menggunakan smartphonenya untuk sekedar melihat 
foto yang ada pada media sosial instagram. Tampilan foto yang menarik dapat 
menimbulkan keinginan konsumen untuk membeli produk yang telah ditawarkan 
instagram, oleh sebab itu instagram sering digunakan sebagai media penerapan 
buzz marketingbagi pelaku bisnis usaha. 
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Gambar 1.2 
Postingan Akun Instagram Solodelicious 
 
Sumber: Instagram (@Solodelicious)2019 
Pada akun Instagram solodelicious memposting sebuah gambar dengan 
menuliskan rekomendasi tempat makan di Solo, dan pada point pertama yaitu di 
Mie Gacoan dengan rata-rata like atau penyuka postingan lebih dari 1.612 orang. 
Sehingga dengan postingan tersebut, dapat menimbulkan perbincangan atau 
membuat berita bahwa mie gacoan dapat menarik perhatian sehingga menjadi 
viral para pengguna Instagram untuk datang ke tempat Warunk Gacoan Solo. 
Buzz marketing sendiri sebenarnya bukanlah sesuatu yang baru dalam dunia 
pemasaran, namun dengan adanya internet memberikan sebuah cara yang baru 
untuk menerapkannya. Teknik ini tidak memerlukan biaya yang besar tetapi 
memiliki dampak yang besar(Mark Hughes, 2005). Buzz marketing telah menjadi 
hal yang populer karena semakin banyak profesional pemasaran melihat bentuk 
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alternatif dari penelitian periklanan dan pemasaran ini sebagai efektif, murah 
(Khermouch, G. and Green, 2001). 
Definisi buzz marketing Menurut Mark Hughes (2005)dalam Buzz 
Marketing: Get People to Talk about your Stuff adalah “Buzz fimarketing 
captures the attention of consumers and the media to the point where talking 
about your brand or company becomes entertaining, fascinating, and 
newsworthy.” Yang artinya buzz marketing adalah menarik perhatian konsumen 
dan media untuk membicarakan tentang brand atau perusahaan kita agar menjadi 
hiburan, lebih menarik, dan menjadi sesuatu yang patut untuk dijadikan berita. 
 
Tabel 1.1 
Daftar Menu Harga Warunk Gacoan Solo 
 
No Daftar Makanan Harga Daftar Minuman Harga 
1 Mie Angel Rp. 10.000,- Es  Genderuwo Rp. 9.000,- 
2 Mie Setan (1-4) 
Mie Setan (6-10) 
Rp. 10.000,- 
Rp. 11.000,- 
Es Kuntilanak Rp. 7.000,- 
3 Mie Iblis (0-4) 
Mie Iblis (6-8) 
Rp. 10.000,- 
Rp. 11.000,- 
Es Pocong Rp. 9.000,- 
4 Mie Curry (1-4) Rp. 12.000,- Es Sundelbolong Rp. 6.000,- 
5 Siomay Ayam Rp. 9.000,- Es Tuyul Rp. 5.000,- 
6 Udang Keju Rp. 9.000,- Sugar Strowberry Rp. 9.000,- 
7 Udang Rambutan Rp. 9.000,- Sugar Greentea Rp. 9.000,- 
8 Lumpia Udang Rp. 9.000,- Sugar Vanilla Rp. 9.000,- 
9 Pangsit Goreng Rp. 10.000,- Sugar Taro Rp. 9.000,- 
Sumber : Miegacoan, 2019 
Berdasarkan tabel 1.1 diatas menunjukkan bahwa harga-harga makanan dan 
minuman pada Warunk Gacoan Solo sudah dapat dikatakan relatif terjangkau 
karena harga berkisar Rp. 10.000,- dan sesuai dengan kantong masyarakat 
Soloraya.  
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Selain buzz marketing, harga juga menjadi salah satu faktor yang paling 
menentukan keputusan akhir karena harga menjadi pertimbangan konsumen 
dalam memilih suatu produk. Sedangkan menurut Kotler dan Armstrong (2013), 
harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa atau 
jumlah dari nilai uang yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena 
memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Kesesuaian harga dengan 
kualitas produk harus seimbang agar produk-produk yang ditawarkan dapat 
diterima oleh konsumen. 
Gambar 1.3 
Lokasi pada Warunk Gacoan Solo 
Sumber : Miegacoan, 2019 
Lokasi juga merupakan salah satu faktor yang menentukan keputusan 
pembelian. Faktor lokasi juga merupakan faktor yang menentukan keberhasilan 
suatu bisnis. Lokasi akan mempengaruhi jumlah konsumen yang akan tertarik 
untuk datang ke lokasi yang strategis, mudah dijangkau oleh sarana transportasi 
yang ada, serta kapasitas parkir yang cukup memadai bagi konsumen (Angelina 
Rares, 2015). 
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Menurut Jeni Raharjani (2005), strategi lokasi adalah salah satu determinan 
yang paling penting dalam perilaku konsumen, perusahaan harus memilih lokasi 
yang strategis dalam menempatkan lokasi bisnis di suatu kawasan atau daerah 
yang dekat dengan keramaian dan aktiivitas masyarakat. Karena apabila terjadi 
kesalahan dalam memilih lokasiakan berpengaruh besar pada kelangsungan hidup 
pemilik bisnis. 
Warunk Gacoan Solo merupakan resto mie yang memberikan price to 
quality terbaik dikelasnya. Nilai – nilai yang selalu dibangun dan dijaga adalah: 
Quality, Service, dan Cleanliness.Warunk Gacoan Solo menjadi tempat bersantap 
mie terbaik terutama bagi pelajar dan mahasiswa, dimana mereka bisa nongkrong, 
kerja tugas, ngobrol santai, dan ngeksis bareng. Dengan tempat yang atraktif, dan 
juga dilengkapi berbagai fasilitas seperti: wifi, musik – musik terupdate, dijamin 
akan bikin customer betah dan selalu ingin kembali lagi (Miegacoan, 2019). 
Konsumen tertarik dengan Warunk Gacoan Solo dikarenakan adanya buzz 
marketing yang ada di social media terutama pada instagram, dengan lokasi yang 
strategis dan mudah dijangkau bagi semua kalangan masyarakat. Serta Harga 
yang ditawarkan pada Warunk Gacoan Solo sesuai dengan kantong atau budget. 
Terdapat kesenjangan penelitian mengenai hubungan antara variabel 
keputusan pembelian dengan harga yaitu pada hasil penelitianDevi Puspita Sari 
(2018) dengan penelitian yang dilakukan olehNasution(2018). Penelitian (Devi 
Puspita Sari, 2018)menunjukkan bahwa harga berpengaruh pada keputusan 
pembelian. Namun hasil penelitian Nasution(2018)menyatakan bahwa harga tidak 
berpengaruh signifikan pada keputusan pembelian. 
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Berdasarkan latar belakang masalah ini, penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul: “Pengaruh Buzz Marketing, Harga, dan Lokasi 
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Warunk Gacoan Solo”. 
 
1.2 Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas terdapat kesenjanganpenelitian mengenai 
antara hubungan harga dengan keputusan pembelian yaitu pada hasil 
penelitian(Devi Puspita Sari, 2018)dengan penelitian yang dilakukan 
oleh(Nasution, 2018). Penelitian (Devi Puspita Sari, 2018)menunjukkan bahwa 
harga berpengaruh pada keputusan pembelian. Namun hasil penelitian (Nasution, 
2018)menyatakan bahwa harga tidak berpengaruh signifikan pada keputusan 
pembelian. 
 
1.3 Batasan Masalah 
Agar pembahasan menjadi lebih spesifik, maka penyelesaian masalah 
ditentukan berdasarkan batasan tertentu. 
1. Peneliti membatasi penelitian dengan meneliti pengaruh buzz marketing, 
harga, dan lokasi terhadap keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
2. Penelitian ini terbatas pada subjek penelitian yaitu masyarakat Soloraya yang 
sudah mengunjungi Warunk Gacoan Solo. 
 
1.4 Rumusan Masalah 
Masalah penelitian yang dikembangkan disini adalah pengaruh buzz 
marketing, harga, dan lokasidalam meningkatkan keputusan pembelian. Dari 
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masalah penelitian tersebut dapat dirumuskan pertanyaan-pertanyaan penelitian 
sebagai berikut: 
1. Apakah buzz marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 
Warunk Gacoan Solo? 
2. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelianpada Warunk 
Gacoan Solo? 
3. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelianpada Warunk 
Gacoan Solo? 
1.5 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah, tujuan yang ingin dicapai 
dalam penelitian ini sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui apakah buzz marketingberpengaruh terhadap keputusan 
pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
2. Untuk mengetahui apakah hargaberpengaruh terhadap keputusan pembelian 
pada Warunk Gacoan Solo. 
3. Untuk mengetahui apakah lokasi berpengaruh terhadapkeputusan pembelian 
pada Warunk Gacoan Solo. 
 
1.6 Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Manfaat bagi akademisi 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan wawasan bagi 
pembaca, khususnya mengenai pengaruh buzz marketing, harga, dan lokasi 
dalam meningkatkan keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. Serta  
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dapat digunakan oleh peneliti atau akademisi sebagai referensi penelitian 
mendatang melalui pengembangan model yang belum diuji. 
2. Manfaat bagi praktisi 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi atau bahan masukan bagi 
pemasar dalam memengaruhi perilaku konsumen khususnya keputusan 
pembelian. 
 
1.7 Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan hasil penelitian dalam penyusunan skripisi ini adalah 
sebagai berikut: 
BAB I  PENDAHULUAN 
Bab ini terdiri dari latar belakang masalah, identifikasi masalah, batasan masalah, 
rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika 
penulisan. 
BAB II    LANDASAN TEORI 
Bab ini terdiri dari landasan teori dan konsep, kerangka pemikiran, serta hipotesis 
BAB III METODE PENELITIAN 
Bab ini terdiri dari rancangan penelitian, tempat dan waktu penelitian, populasi 
dan sampel serta teknik pengambilan sampel, jenis dan sumber data, metode 
pengumpulan data, variabel penelitian dan definisi operasional, istrumen 
penelitian dan analisis data. 
 
BAB IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
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Bab ini berisi analisis data yang diperoleh dari penelitian. Analisis data yang 
dilakukan meliputi analisis statistik yang digunakan untuk melakukan pengujian 
terhadap hipotesis penelitian. 
 
BAB V PENUTUP 
Bab ini berisi kesimpulan, saran-saran, serta keterbatasan dari hasil penelitian. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1. Kajian Teori 
2.1.1. Keputusan Pembelian 
Menurut Sagala, et al (2014) keputusan pembelian konsumen adalah 
serangkaian pilihan yang dibuat oleh konsumen setelah mereka menginginkan 
untuk membeli dan sebelum melakukan pembelian. Sangadji, (2013) menyebut 
bahwa inti dari pengambilan keputusan konsumen (consumen decision marketing) 
adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk 
mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih salah satu 
diantaranya.  
Amirullah (2002) mengemukakan bahwa pengambilan keputusan adalah 
proses penilaian dan pemilihan dari berbagai alternative sesuai dengan 
kepentingan-kepentingan tertentu dengan menetapkan suatu pilihan yang 
dianggap paling menguntungkan. Keputusan pembelian merupakan tahap akhir 
dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-benar membeli. 
Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung 
terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan (Kotler 
& Keller, 2009). 
Keputusan pembelian adalah suatu jalan yang diambil konsumen dalam 
memilih suatu produk dengan pertimbangan beberapa alternatif , yang mana 
dalam salah satu alternatif tersebut akan cenderung mendorong konsumen dalam 
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melakukan pembelian (Suharsono & Sari, 2019). Berdasarkan pendapat Swastha 
& Handoko (2000), ada 5 tahap konsumen dalam pengambilan keputusan,yaitu: 
1. Menganalisis kebutuhan  
Proses awal keputusan pembelian adalah menganalisa kebutuhan. 
Konsumen akan menganalisa apa saja kebutuhan yang dia butuhkan saat ini yang 
harus segera dipenuhi,dan kebutuhan apa yang belum mendesak untuk dipenuhi. 
2. Pencarian informasi dari sumber-sumber  
Proses pencarian informasi dapat dilakukan secara aktif dan pasif. 
Dikatakan aktif ketika konsumen pergi ke toko-toko utnuk membandingkan 
produk baik itu barang maupun jasa, membandingkan kualitas produk serta 
harganya. Sedangkan secara pasif adalah dengan hanya melihat ataupun membaca 
iklan-iklan yang ditawarkan di surat kabar, media online, ataupun pada media lain 
yang mana konsumen tidak harus melihat secara langsung barangnya, tapi hanya 
dengan melihat promosinya saja mereka sudah mendapat informasi mengenai 
produk yang dibutuhkan.  
Selain itu sumber informasi produk dapat didapatkan dari internal dan 
eksternal.Sumber internal bisa berasal dari opini perorangan. Biasanya didapat 
dari pendapat kerabat dekat, keluarga, ataupun sumber lain yang menurut 
konsumen opininya dapat dipercaya. Sedangkan sumber eksternal didapatkan dari 
media massa,media sosial dan kegiatan pemasaran perusahaan.  
3. Seleksi terhadap alternatif pembelian  
Ada 2 tahap dalam melakukan seleksi terhadap alternatif pembelian, yaitu 
menetapkan tujuan pembelian lalu kemudian baru melakukan seleksi terhadap 
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alternatif pembelian. Tujuan pembelian tiap konsumen pastinya tidak sama, 
tergantung dari segi sosial,jenis produk,dan tingkat kebutuhannya. 
4. Keputusan untuk membeli  
Keputusan pembelian yang dilakukan konsumen sebenarnya adalah 
kumpulan dari sejumlah keputusan yang kemudian diambil suatu kesimpulannya. 
Sebagai contoh keputusan tentang tujuan, jenis produk, kualitas produk, jauh 
dekatnya tempat produk, dan sebagainya yang dijadikan pertimbangan dalam 
pengambilan keputusan. Jika produk tersebut dapat memuaskan pelanggan sesuai 
dengan apa yang diharapkan dan sesuai dengan apa yang dipromosikan, maka 
dapat dipastikan konsumen akan melakukan pembelian berikutnya. 
5. Perilaku setelah membeli  
Setelah melakukan kegiatan pembelian, makan konsumen akan dihadapkan 
dalam suatu perasaan puas atau tidak puas. Sehingga perusahaan harus berhati-
hati, bahwa tugasnya tidak hanya berhenti ketika konsumen berhasil melakukan 
pembelian saja, namun perusahaan harus terus memperhatikan perilaku konsumen 
setelah melakukan pembelian. 
Keputusan pembelian menjadi hal yang penting untuk diperhatikan pemasar 
karena konsumen akan melakukan beberapa proses atau tahapan terlebih dahulu 
sebelum melakukan pembelian.Terbatasnya informasi akan menyebabkan 
konsumen melakukan pencarian informasi mengenai suatu produk melalui 
berbagai sumber seperti keluarga, teman, iklan maupun situs web. 
Indikator keputusan pembelian menurut Ristania dan Justianto (2012) dan  
(Ritnamkam & Sahachaisaeree, 2012) adalah sebagai berikut: 
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1. Kebutuhan 
2. Pemilihan akan produk 
3. Kecocokan atau ketidakcocokan  
 
2.1.2. Buzz Marketing 
Menurut Morrisey (2007) "buzz marketing seperti virus, idealnya disebarkan 
dengan target yang telah ditentukan yang akan menyampaikan pesan kepada 
orang-orang yang suka mengelilingi produk dan layanan yang sama yang 
membawa pesan." Gicquel (2006), mendefinisikan buzz marketing sebagai teknik 
yang sebelumnya disebut "street marketing", itu bertujuan untuk mempromosikan 
produk dan layanan di tempat-tempat umum untuk mengembangkan "dari mulut 
ke mulut" dengan populasi besar terfokus.  
Menurut Cova (2001), yang menjelaskan bahwa buzz marketing 
menggunakan ikatan sosial dari beberapa kelompok konsumen yang disebut 
komunitas (individu dengan perilaku yang sama) untuk mempromosikan 
penawaran. Metode ini dapat menawarkan disesuaikan dengan berbagai 
kebutuhan konsumen. Di bidang komunitas, produk adalah faktor pengakuan, alat 
nyata yang menciptakan hubungan antar individu dalam komunitas. Bahkan, 
pendekatan pemasarannya spesifik.  
Menurut Riou (2003), produk tidak hanya harus menanggapi kebutuhan, 
tetapi juga menjadi kendaraan yang dibangun berdasarkan nilai-nilai kelompok. 
Produk idealnya harus menjadi objek, simbol pengakuan di antara anggota 
masyarakat. Menurut Hetzel (2003), komunikasi tentang penawaran akan menjadi 
tuas penerimaannya oleh masyarakat. Sarana komunikasi yang digunakan untuk 
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mempromosikan suatu produk harus memenuhi kriteria milik suatu komunitas 
sebagaimana adanya. Citra penawaran harus dipantau dengan sangat hati-hati. 
Manafy (2007) mendukung konsep ini bahwa individu memegang tempat 
sentral. Bukan lagi hanya konsumen yang menjadi aktor tetapi konsumsi sendiri 
dan mempengaruhi konsumsi orang lain. Melalui pesan yang disampaikannya, 
"konsumen-aktor" menegaskan dirinya sendiri melalui nilai-nilai tertentu. Oleh 
karena itu akan memilih merek dalam fungsi nilai-nilai yang melekat padanya dan 
akan melakukan hal yang sama untuk pesan. 
Taufique & Shahriar (2011), Buzz Marketing adalah ketika konsumen 
berbicara tentang merek ke konsumen lain. Menurut Billon dan Tardieu (2002) 
buzz marketing didasarkan pada dari mulut ke mulut menciptakan buzz di sekitar 
produk, layanan atau acara. Ini memungkinkan difusi yang cepat dan informasi 
massa yang selanjutnya akan disampaikan oleh konsumen.  Menurut Kotler dan 
Keller (2009) buzz marketing atau pemasaran buzz adalah menghasilkan 
ketertarikan, menciptakan publisitas, dan mengekspresikan informasi relevan baru 
yang berhubungan dengan merek melalui sarana yang tidak terduga atau bahkan 
mengejutkan. 
Definisi menurut Emanuel Rosen (2000) dalam Journal Review dari The 
Anatomy of Buzz: How to Create Word-of-Mouth Marketing adalah “Buzz adalah 
semua kata dari mulut ke mulut tentang merek. Ini adalah agregat dari semua 
komunikasi antar beberapa orang tentang produk, layanan, atau perusahaan 
tertentu pada titik waktu tertentu". 
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Emanuel Rosen (2000) mengemukakan bahwa ada tiga hal yang membuat 
buzz marketing menjadi penting : 
1. Noise 
Hal ini merujuk pada kenyataan bahwa konsumen saat ini sulit menentukan 
pilihan karena banyaknya iklan yang dilihat melalui media setiap hari. Konsumen 
menjadi bingung dalam menentukan satu pilihan produk yang diinginkan. 
Sehingga mereka lebih tertarik untuk mendengarkan rekomendasi produk dari 
orang lain atau sekelompok teman. 
2. Skepticism 
Dalam konteks ini, konsumen pada umumnya meragukan (skeptis) terhadap 
kebenaran dari informasi yang diterimanya. Hal ini terjadi karena konsumen 
pernah mengalami suatu kekecewaan terhadap suatu produk tertentu. Kemudian 
konsumen tersebut mencoba berpaling ke produk lain dengan mencari informasi 
melalui sekelompok teman tentang beberapa produk yang direkomendasikan 
sesuai yang mereka butuhkan. 
3. Connectivity  
Konsumen selalu melakukan interaksi dan berkomunikasi satu sama lain 
hampir setiap hari dan akhirnya saling berkomentar tentang suatu pengalaman-
pengalaman mereka terhadap penggunasuatu produk atau jasa.  
Definisi menurut Mark Hughes(2005)dalam Buzz Marketing: Get People to 
Talk about your Stuff adalah “Buzz marketing menangkap perhatian konsumen 
dan media sampai pada titik di mana berbicara tentang merek atau perusahaan 
Anda menjadi menghibur, menarik, dan bernilai berita.”  
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Dengan menggunakan strategi buzz marketing perusahaan bisamembuat 
seorang konsumen percaya dengan produk yang ditawarkan dan konsumen 
melakukan keputusan pembelian terhadap produk-produk tersebut.Indikator dalam 
Buzz Marketing menurut Sernovitz adalah sebagai berikut: 
1. Talkers yaitu pembicara dimana pembicara yang dimaksud adalah konsumen 
yang telah mengkonsumsi produk atau jasa yang telah diberikan. 
2. Topics yaitu adanya suatu word of mouth karena tercipta suatu pesan atau 
perihal yang membuat mereka berbicara mengenai produk atau jasa. 
3. Tools yaitu pesan atau perihal yang membuat mereka berbicara mengenai 
produk atau jasa tersebut dibutuhkan suatu alat untuk membantu agar pesan 
tersebut dapat berjalan 
4. Taking Part atau partisipasi perusahaan yaitu suatu partisipasi perusahaan 
seperti halnya dalam menanggapi respon pertanyaan-pertanyaan mengenai 
produk atau jasa tersebut. 
5. Tracking yaitu pengawasan akan hasil WOM marketing perusahaan setelah 
suatu alat tersebut berguna dalam proses word of mouth  
2.1.3.  Harga 
Pengertian harga adalah sejumlah nilai yang dipertukarkan untuk 
memperoleh suatu produk. Dengan demikian, harga suatu barang atau jasa 
merupakan penentu bagi permintaan pasarnya. Harga juga dapat mempengaruhi 
posisi persaingan perusahaan dan juga mempengaruhi market share-nya. Bagi 
perusahaan, harga akan memberikan hasil dengan menciptakan sejumlah 
pendapatan dan keuntungan bersih. (Henry, 2004) 
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Harga adalah faktor utama dalam bersaing untuk menjual barang industri 
maupun barang konsumen. Pendapat ahli lain mengatakan bahwa harga adalah 
sejumlah uang (kemungkinan ditambah dengan beberapa barang) yang dibutuhkan 
untuk memperoleh beberapa kombinasi suatu produk dan pelayanan yang 
menyertainya. (Stanton, 2000) 
Pengertian harga menurut Peter dan Olson (2000) adalah kondisi dimana 
konsumen harus menyerahkan sesuatu untuk membeli produk atau jasa. 
Sedangkan menurut Lamarto (2006) harga adalah jumlah nilai (kemungkinan 
ditambah beberapa barang) yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa 
kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang menyertainya. 
Harga yang dibayarkan konsumen, dalam benak konsumen, merupakan 
tingkat kualitas yang diinginkan (Teboul dalam Soriano 2002). Untuk 
memperoleh keunggulan kompetitif dalam situasi saat ini, pihak pengelola bisnis 
harus dapat memberikan nilai lebih dari harga yang dibayar oleh konsumen. 
Faktor-faktor yang mempengaruhi harga Penetapan harga meliputi 4 
tahapan (Stanton, 2000), yaitu :  
1. Mengestimasi permintaan untuk produk tersebut, dilakukan dengan jalan 
menentukan barang yang diharapkan (expected price) yakni harga yang 
diharapkan dapat diterima oleh konsumen yang ditentukan berdasarkan ancar-
ancar dan mengestimasi volume penjualan pada berbagai tingkat harga. Hal ini 
perlu dilakukan menyangkut pertimbangan yang berhubungan dengan elastisitas 
pemintaan suatu barang. Artinya barang yang memiliki permintaan pasar elastis, 
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biasanya akan ditetapkan harga lebih rendah bila dibandingkan barang yang 
mempunyai inelastis. 
2. Mengetahui lebih dahulu reaksi dalam persaingan dengan mengetahui 
sumber-sumber persaingan yang ada dapat berasal dari : barang sejenis yang 
dihasilkan oleh perusahaan lain, barang pengganti atau subsitusi, barang lain yang 
dibuat oleh perusahaan lain yang sama-sama menginginkan uang konsumen dan 
menentukan market share yang dapat diharapkan.  
3.  Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar melalui strategi skim the 
cream pricing (penetapan harga penyaringan) yaitu penetapan harga yang 
setinggi-tingginya untuk menutupi biaya penelitian, pengembangan dan promosi, 
atau strategi penetration pricing (penetapan harga penetrasi) yaitu menetapkan 
harga serendah-rendahnya untuk mencapai pasar secara cepat yang bertujuan 
untuk mencapai volume penjualan yang sebesar-besarnya dalam waktu relatif 
singkat.  
4. Mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan dengan melihat pada 
barang, sistem distribusi dan program promosinya. 
Terdapat tiga indikator harga (Sari & Astuti, 2012), diantaranya :  
1. Keterjangkauan harga  
2. Kesesuaian harga dengan kualitas tempat 
3. Daya saing harga 
2.1.4.  Lokasi 
Lokasi adalah tempat berlangsungnya suatu usaha. Idealnya pemberi jasa 
memiliki lokasi yang baik sebagai tempat usahanya, tempat yang disukai baik 
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oleh produsen maupun konsumen. Menurut Straub dan Attner (1994), salah satu 
kunci sukses bisnis adalah lokasi. Sehingga dapat dikatakan bahwa lokasi 
memegang peran kunci bagi eksistensi usaha jasa di masa datang. Salah satu 
alasan lokasi penyedia jasa menjadi penting bagi pelanggan adalah karena 
penyedia jasa tersebut dekat dengan tempat tinggal pelanggan atau dekat dengan 
tempat kerja pelanggan. 
Buchari (2003), mengemukakan bahwa lokasi adalah tempat perusahaan 
beroperasi atau tempat perusahaan melakukan kegiatan untuk menghasilkan 
barang dan jasa yang mementingkan segi ekonominya. Swasta dan Irawan (2003), 
lokasi adalah letak atau toko pengecer pada daerah yang strategis sehingga dapat 
memaksimumkan laba.   
Pertimbangan-pertimbangan yang cermat dalam menentukan lokasi meliputi 
factor-faktor: 
1. Akses, misalnya lokasi yang mudah dilalui atau mudah dijangkau sarana 
transportasi umum. 
2. Visibilitas, misalnya lokasi dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan. 
3. Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk perluasan usaha 
dikemudian hari. 
4. Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang ditawarkan.  
Berdasarkan teori di atas, dapat disimpulkan bahwa yang dimaksud dengan 
lokasi dalam penelitian ini adalah letak yang strategis dari jangkauan konsumen 
meliputi transportasi, lokasi penjualan dan jarak antara lokasi toko dengan rumah. 
Lokasi akan mempengaruhi jumlah dan jenis konsumen yang akan tertarik untuk 
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datang ke lokasi yang strategis, mudah dijangkau oleh sarana transportasi yang 
ada, serta kapasitas parkir yang cukup memadai bagi konsumen 
Indikator lokasi menurut (Angelina Rares, 2015), adalah sebagai berikut: 
1. Akses 
2. Visibilitas 
3. Lalu lintas 
4. Area Parkir 
5. Lingkungan  
 
2.2. Hasil Penelitian yang Relevan 
Penelitian olehChebli Leila and Gharbi Abderrazak (2013) The Impact of 
the Effectiveness of a Buzz Marketing Campaign on the Image, Awareness and 
Purchasing Decision: The Moderating Role of Involvement. Tujuan penelitian ini 
adalah untuk berkontribusi pada pemahaman tentang efektivitas kampanye 
pemasaran buzz, untuk menentukan kontribusinya terhadap iklan dan untuk 
menganalisis hubungan antara merek dan konsumen. Dalam hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa secara teoritis yang buzz kampanye pemasaran berpengaruh 
variable-variabel yang mengukur efektivitas, termasuk gambar, kesadaran dan 
keputusan membeli. 
Penelitian oleh Muhammad Basra Rajab (2014) berjudul “Pengaruh Buzz 
Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Pada Konsumen Kees Cake 
Makassar”. Sampel dalam penelitian ini adalah 100 responden konsumen.Tujuan 
dari penelitian ini untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh buzz marketing 
terhadap keputusan pembelian pada konsumen Kees Cake Makassar. Hasil dari 
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penelitian ini adalah menunjukan bahwa berdasarkan hasil analisi regresi 
berganda dapat kita lihat bahwa seluruh variabel independen yaitu Talkers (X1), 
Topics (X2), Tools (X3), Taking Part (X4) dan Tracking (X5) mempunyai 
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen 
Kees Cake Makassar. 
Penelitian yang dilakukan oleh Devi Puspita Sari dan Audita Nuvriasari 
(2018) berjudul “Pengaruh Citra Merek, Kualitas Produk Dan Harga Terhadap 
Keputusan Pembelian Produk Merek Eiger (Kajian Pada Mahasiswa Universitas 
Mercu Buana Yogyakarta)”. Sampel dari penelitian ini adalah 100 orang. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahuipengaruh citra merek, kualitas produk 
dan harga terhadap keputusan pembelian produk merek Eiger.Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa hasil analisis citra merek, kualitas produk dan harga secara 
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
merek Eiger. 
Rinda Romdonah (2015), Melakukan penelitian tentang “Pengaruh Inovasi 
Produk, Harga Dan Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor 
Honda Beat”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh inovasi produk, 
harga dan brand image terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat 
(Studi Kasus Pada Konsumen Dealer Honda Pratama Kurnia Kasih). Responden 
dalam penelitian ini adalah konsumen sepeda motor Honda Beat dealer Honda 
Pratama. Jumlah sample penelitian 100 responden yang diambil dengan 
menggunakan teknik pengambilan simple random sampling.  
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Analisis data yang digunakan adalah uji validitas dan relaibilitas, uji asumsi 
klasik, analisis regresi berganda dan uji t serta uji F. Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa : 1. Ada pengaruh positif dari variabel inovasi produk 
terhadap keputusan pembelian Sepeda motor Honda Beat, 2. Ada pengaruh positif 
dari variabel harga terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat, 3. 
Ada pengaruh positif dari variabel brand image terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor Honda Beat, 4. Ada pengaruh positif dari variabel inovasi produk, 
harga dan brand image secara bersamasama terhadap keputusan pembelian 
Sepeda motor Honda Beat. 
Penelitian yang dilakukan olehAngelina Rares dan Rotinsulu Jopie Jorie 
(2015) berjudul “The Effect OfThe Price, Promotion, Location, Brand Image And 
Quality Products Towards The Purchase Decision Of Consumers At Bengkel 
Gaoel Store Manado Town Square”. Sampel dari penelitian ini adalah 98 orang. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahuipengaruh harga, promosi, lokasi, citra 
merek dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen baik secara 
simultan dan parsial. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwasecara simultan harga, promosi, lokasi, 
citra merek dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Secara parsial harga dan kualitas produk berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian sementara promosi, lokasi dan citra merek tidak 
berpengaruh signifkan terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian olehSuprianto, Susanta, & Nurseto (2014) berjudul “The Effect 
Of Product Design, Price And Location Toward Purchase Decision Study Of 
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Bukit Mutiara Jaya Semarang”. Sampel dalam penelitian ini adalah 86 
responden.Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui dan menganalisis 
pengaruhdesain produk, harga dan lokasi terhadap keputusan pembelian. Hasil 
dari penelitian ini adalah menunjukan bahwaterdapat pengaruh antara desain 
produk, harga dan lokasi terhadap keputusan pembelian rumah di perumahan 
Bukit Mutiara Jaya Semarang. 
 
2.3. Kerangka Berfikir 
Penelitian ini melibatkan dua variabel yang terdiri atas satu variabel 
independen dan satu variabel dependen. Variabel independen dalam penelitian ini 
adalah buzz marketing, harga, dan lokasi sedangkan variabel dependen dalam 
penelitian ini adalah keputusan pembelian 
Gambar 2.1 
Kerangka Pemikiran Penelitian 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Leila & Abderrazak (2013), Widyastuti (2018), Angelina Rares (2015) 
 
Buzz 
Marketing 
Harga 
Lokasi 
Keputusan 
Pembelian 
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2.4. Hipotesis 
Hipotesis adalah dugaan sementara yang perlu dibuktikan kebenarannya. 
Hipotesis ditolak apabila faktanya menyangkal dan diterima apabila faktanya 
membenarkan. 
2.4.1 Pengaruh Buzz Marketing terhadap Keputusan Pembelian 
Penelitian oleh Chebli Leila and Gharbi Abderrazak (2013) ada hubungan 
yang signifikan antara buzz marketing terhadap keputusan pembelian. Hasil 
penelitian ini sejalan dengan penelitian Andi Rezeki Puspitasari (2018) adanya 
pengaruh positif antara buzz marketing terhadap keputusan pembelian. 
H1: Terdapat pengaruh yang signifikan antara Buzz marketing terhadap keputusan 
pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
2.4.2 Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Devi Puspita Sari dan Audita 
Nuvriasari (2018) menunjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan dan positif 
terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian 
Dani Suprianto, et al (2014) yangmenunjukkan bahwa harga berpengaruh positif 
dan signikan terhadap keputusan pembelian 
H2: Terdapat pengaruh yang signifikan antara harga terhadap keputusan 
pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
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2.4.3 Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil penelitian yang dilakukan oleh Angelina Rares dan Rotinsulu Jopie 
Jorie (2015)menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini sejalan dengan peneilitian yang 
dilakukan oleh Dani Suprianto, et al (2014) yang menunjukkan bahwa lokasi 
berpengaruh signifikan dengan keputusan pembelian. 
H3: Terdapat pengaruh yang signifikan antara lokasi terhadap keputusan 
pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu yang direncanakan dimulai dari penyusunan usulan penelitian 
sampai terlaksana laporan penelitian ini, yakni pada bulan Januari 2019 sampai 
selesai. Penelitian ini dilakukan pada masyarakat Soloraya yang sudah melakukan 
pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
 
3.2 Jenis Penelitian 
Penelitian adalah sebuah proses penyelidikan atau investigasi yang 
terkelola, sistematis, berdasarkan data, kritis, objektif, dan ilmiah terhadap suatu 
masalah spesifik, yang dilakukan degan tujuan menemukan jawaban atau solusi 
terkait(Sekaran dan Bougie, 2019). 
Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Penelitian 
kuantitatif adalah penggambaran fenomena pada objek penelitian dan dengan 
pengambilan kesimpulan didasarkan pada angka hasil analisis statistik. Disebut 
kuantitatif karena data penelitian berhubungan dengan angka-angka dan analisis 
menggunakan statistik (Arikunto, 2013). 
 
3.3 Populasi, Sampel Dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1 Populasi 
MenurutSekaran dan Bougie (2019)populasi adalah kelompok orang, 
kejadian, atau hal-hal menarik di mana peneliti ingin membuat opini (berdasarkan 
statistik sampel). Populasi dalam penelitian ini adalahmasyarakat Soloraya yang 
sudah melakukan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
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3.3.2 Sampel 
Menurut Sekaran dan Bougie (2019) sampel adalah sebagian dari populasi. 
Sampel terdiri atas sejumlah anggota yang dipilih dari populasi. Adapun sampel 
yang digunakan dalam penelitian ini adalahmasyarakat Soloraya yang sudah 
melakukan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. Karena jumlah populasi tidak 
diketahui secara pasti, maka digunakan teknik penentuan jumlah sampel menurut 
Sekaran (2019) dengan rumus Cochran: 
n = 
𝑧2𝑝𝑞
𝑒2
 
   = 
(1,96)2(0,5)(0,5)
0,12
 
   = 
0,9604
0,01
 
   = 96,04 = 100 responden 
Keterangan: 
n : Jumlah sampel yang diperlukan 
z : Harga dalam kurve normal untuk simpangan 5% dengan nilai 1,96 
p : Peluang benar 50% = 0,5 
q : Peluang salah 50% = 0,5 
e : Tingkat kesalahan sampling eror (10%) 
Berdasarkan perhitungan pengambilan sampel tersebut, maka sampel yang 
diambil dan digunakan dalam penelitian ini adalah sejumlah 96 yang dibulatkan 
menjadi 100 responden darimasyarakat Soloraya yang sudah melakukan 
pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
 
30 
 
 
 
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel dipakai adalah nonprobability sampling. Non 
probability sampling adalah desain pengambilan sampel dimana elemen dalam 
populasi tidak mempunyai peluang yang diketahui atau ditentukan sebelumnya 
untuk terpilih sebagai subjek sampel (Sekaran dan Bougie, 2019). Pemilihan 
anggota populasi menggunakan metode sampel incidental.Sampling incidental 
adalah teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang 
secara kebetulan atau incidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai 
sampel,bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber 
data. 
 
3.4 Data Dan Sumber Data 
3.4.1 Data 
Data adalah hasil pencatatan peneliti, baik berupa fakta maupun angka 
Arikunto (2006). Menurut Arsyad (2003), data adalah semua hasil pengukuran 
atau observasi yang sudah dicatat guna suatu keperluan tertentu. 
3.4.2 Sumber Data 
Sumber data yang dikumpulkan dalam penelitian ini adalah: 
1. Data primer 
Menurut Hasan (2012) data primer adalah data yang diperoleh atau 
dikumpulkan langsung dari lapangan oleh orang yang melakukan penelitian. 
Penelitian ini membutuhkan data atau informasi sumber pertama yang biasa 
disebut dengan responden. Data primer dalam penelitian ini diperoleh dengan 
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penyebaran kuisioner kepada masyarakat Soloraya yang sudah melakukan 
pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
2. Data sekunder 
Menurut Hasan (2012) data sekunder adalah data yang diperoleh oleh 
seorang peneliti dari sumber-sumber yang telah ada. Data sekunder dari penelitian 
ini diperoleh dari jurnal, prosiding, buku, internet, artikel dan sebagainya. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
dengan kuesioner. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang 
dilakukan dengan cara memberi daftar pertanyaan atau pernyataan tertulis yang 
dirumuskan sebelumnya yang akan dijawab oleh responden (Sekaran dan Bougie, 
2019). 
Alat yang digunakan dalam mengukur variabel penelitiannya yakni dengan 
menggunakan skala Likert. Skala Likert merupakan skala interval yang secara 
khusus menggunakan lima pilihan, yaitu sangat tidak setuju, tidak setuju, tidak 
berpendapat, setuju, dan sangat setuju (Sekaran dan Bougie, 2019). Skala Likert 
dalam penelitian ini menggunakan bentuk checklist pada kolom yang disediakan, 
dimana dalam kolom yang disediakan berisi pertanyaan atau pernyataan dan 
adapun kolom kosong yang disediakan untuk menceklist salah satu jawaban dari 
lima pilihan yang meliputi sangat tidak setuju, tidak setuju, netral, setuju, dan 
sangat setuju. 
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3.6 Variabel Penelitian 
Menurut Sekaran dan Bougie (2019) variabel adalah segala sesuatu yang 
berbentuk apa saja yang dapat membedakan atau mengubah nilai. Dalam 
penelitian ini meliputi tiga variabel independen dan satu variabel dependen. 
1. Variabel bebas (independen) adalah variabel yang mempengaruhi atau yang 
menjadi sebab perubahannya atau timbulnya varabel terikat (dependen) 
(Sekaran dan Bougie, 2019). Variabel bebas (independen) dalam penelitian 
ini adalah buzz marketing, harga, dan lokasi. 
2. Variabel terikat (dependen) adalah variabel yang dipengaruhi atau yang 
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sekaran dan Bougie, 2019). 
Variabel terikat (dependen) dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian. 
 
3.7 Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel adalah penentuan pengukuran variabel 
sehingga menjadi variabel yang dapat diukur (Supomo, 2002). Dalam penelitian 
ini definisi operasional dari variabel dan indikator penelitian sebagai berikut: 
 
Tabel 3.1 
Tabel Definisi Operasional Variabel 
Variabel Definisi Operasional Variabel Indikator 
Keputusan 
Pembelian 
Menurut Kotler dan Keller 
(2009), keputusan pembelian 
adalah keputusan pembelian 
konsumen akhir perorangan dan 
rumah tangga yang membeli 
barang dan jasa untuk konsumsi 
pribadi. 
1. Kebutuhan 
2. Pemilihan akan 
produk 
3. Kecocokan atau 
ketidakcocokan(Rista
nia, et al.,, 
2012;Ritnamkam & 
Sahachaisaeree, 2012) 
Buzz Menurut Kotler dan Keller 1. Talkers 
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Marketing (2009) buzz marketing atau 
pemasaran buzz adalah 
menghasilkan ketertarikan, 
menciptakan publisitas, dan 
mengekspresikan informasi 
relevan baru yang berhubungan 
dengan merek melalui sarana 
yang tidak terduga atau bahkan 
mengejutkan 
2. Topics 
3. Tools 
4. Taking Part 
5. Tracking(Sernovitz) 
 
Harga Menurut Peter dan Olson (2000) 
harga adalah kondisi dimana 
konsumen harus menyerahkan 
sesuatu untuk membeli produk 
atau jasa. 
1. Keterjangkauan harga  
2. Kesesuaian harga 
dengan kualitas 
tempat 
3. Daya saing harga 
(Sari & Astuti, 2012) 
Lokasi Buchari (2003), mengemukakan 
bahwa lokasi adalah tempat 
perusahaan beroperasi atau 
tempat perusahaan melakukan 
kegiatan untuk menghasilkan 
barang dan jasa yang 
mementingkan segi ekonominya 
1. Akses 
2. Visibilitas 
3. Lalu lintas  
4. Area 
5. Parkir 
6. Lingkungan  
(Angelina Rares, 
2015) 
 
3.8 Teknik Analisis Data 
Analisis kuantitatif dalam penelitian ini menggunakan alat analisis program 
SPSS (Statistical Package for Social Science) for Windows versi 23, analisis yang 
digunakan untuk menguji hipotesis yang telah dikemukakan. Pengolahan data 
dengan analisis kuantitatif melalui beberapa tahap. 
3.8.1. Uji Instrumen 
Uji instrumen termasuk salah satu bagian yang sangat penting, karena 
instrumen yang benar akan menghasilkan data yang akurat dan data yang akurat 
akan memberikan hasil riset yang mampu dipertanggungjawabkan(Sekaran dan 
Bougie, 2019). Uji instrumen dalam penelitian ini adalah: 
1. Uji validitas 
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Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan 
atau kesahihan sesuatu instrumen (Arikunto, 2006). Instrumen yang kurang valid 
memiliki validitas rendah. Valid berarti instrumen, Teknik, atau proses yang 
digunakan untuk mengukur konsep benar-benar mengukur konsep yang 
dimaksudkan (Sekaran dan Bougie, 2019). Apabila nilai r hitung lebih besar dari 
nilai r tabel dan nilai signifikan p < 0,05, maka item-item tersebut dinyatakan 
valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan 
indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau 
handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil 
dari waktu ke waktu (Ghozali, 2016). 
Pengukuran reliabilitas dilakukan dengan cara One shot atau pengukuran 
sekali saja, adapun cara yang digunakan adalah dengan menggunakan uji statistik 
Cronbach Alpha (α). Suatu konstruk atauvariabel dikatakan reliabel jika 
memberikan nilai Cronbach Alpha > 0.70 (Ghozali, 2016). 
 
3.8.2. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Cara termudah untuk melihat normalitas residual adalah dengan 
melihatgrafik histogram dan grafik normal plot. Jika data menyebar di sekitar 
garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau gafik histogramnya 
menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi memenuhi asumsi 
normalitas. (Ghozali, 2016). 
35 
 
 
 
Selain menggunakan grafik juga dapat menggunakan uji Kolmogorov-
Smirnov Test (K-S) dengan membuat hipotesis: 
H0 = Data residual berdistribusi normal 
Ha = Data residual tidak berdistribusi normal 
Keputusan uji K-S, jika diperoleh nilai signifikansi > 0,05, berarti 
H0diterima, artinya data berdistribusi normal, sebaliknya jika diperoleh nilai 
signifikansi < 0,05, berarti H0 ditolak, artinya data tidak berdistribusi normal 
(Ghozali, 2016). 
2. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel bebas. Jika variabel bebas 
saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak ortogonal. Variabel ortogonal 
adalah variabel bebas yang nilai korelasi antar sesama variabel bebas sama dengan 
nol. Untuk mendeteksinya yaitu dengan cara menganalisis nilai tolerance dan 
Variance Inflation Factor (VIF). Apabila nilai tolerance lebih dari 0,10 dan VIF 
di bawah angka 10 maka regresi bebas dari multikolinieritas (Ghozali, 2016). 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Gejala heteroskedastisitas ini dapat diketahui dengan menggunakan uji 
glejser yaitu untuk meregres nilai absolute residual terhadap variabel independen. 
Pengujian ini menggunakan tingkat signifikansi 0,05. Jika korelasi antar variabel 
independen dengan residual memberikan signifikansi lebih dari 0,05 maka dapat 
dikatakan tidak terjadi heteroskedastisitas. Selain menggunakan uji glejser, untuk 
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melihat ada tidaknya heterokedastisitas juga dapat menggunkan grafik scatterplot. 
Apabila titik-titik menyebar di sekitar angka nol dan tidak membentuk pola 
tertentu maka tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2016). 
3.8.3. Analisis Regresi Linier Berganda 
Menurut Santoso dan Ashari (2005) analisis regresi linear berganda 
merupakan persamaan regresi dengan menggunakan dua atau lebih variabel 
independen. Persamaan regresi dalam penelitian ini adalah: 
Y= a + b1X1 + b2X2 +b3X3 +ԑ 
Keterangan: 
Y= Keputusan pembelian  
a = Konstanta 
X1= Buzz marketing 
X2= Harga 
X3= Lokasi 
b1 = Koefisien regresi variabel buzz marketing 
b2 = Koefisien regresi variabel harga 
b3 = Koefisien regresi variabel lokasi 
ԑ = Kesalahan pengganggu (disturbance term) artinya, nilai dari variabel lain yang 
tidak dimasukkan dalam persamaan. 
 
3.8.4. Uji Ketepatan Model (Goodness Of Fit Test) 
1. Uji Koefisien Determinasi (Uji R2) 
Analisis R2 (R square) atau koefisien determinasi digunakan untuk 
mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel 
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dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang 
kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi 
variabel amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel 
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali, 2016). 
Untuk seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi 
variabel dependen,dapat diamati dengan menggunakan nilai Adjusted R2. Banyak 
peneliti yang menganjurkan untuk menggunakan nilai Adjusted R² pada saat 
mengevaluasi mana model regresi terbaik.Nilai Adjusted R² dapat naik dan turun 
apabila satu variabel independen ditambahkan kedalam model (Ghozali, 2016). 
2. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 
independen atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh 
secara bersama-sama terhadap variabel dependen (terikat). Untuk menguji 
hipotesis ini digunakan statistik F dengan cara membandingkan Fhitung dengan 
Ftabel, bila Fhitung > Ftabel maka H0 ditolak dan menerima Ha (Ghozali, 2016). 
 
3.8.5. Uji Signifikan Parameter Individual (Uji Statistik t) 
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 
variabel penjelas atau independen secara individual dalam menerangkan variasi 
variabel dependen. Apabila nilai thitung> ttabel dan probabilitias signifikansi > 0,05, 
maka Ha diterima yang menyatakan bahwa suatu variabel independen secara 
individual mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 2016).  
38 
 
 
 
BAB IV 
ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh buzz marketing, harga, 
dan lokasi terhadap keputusan pembelian pada masyarakat Solo Rayayang pernah 
melakukan pembelian pada Warunk Gacoan Solosatu kali atau lebih dari satu kali.  
Data yang terkumpul dalam penelitian ini adalah hasil dari pengisian 
kuesioner yang dilakukan oleh responden. Penyebaran kuesioner dilakukan secara 
online dan offline. Penyebaran secara online dilakukan melalui sosial media yaitu 
whatsapp, facebook, dan twitter dalam bentuk google form. Hasil penelitian yang 
telah terkumpul diolah dan dianalisis pada bab ini.  
 
4.1.1. Profil Warunk Gacoan Solo 
Warunk Gacoan Solo merupakan resto mie yang memberikan price to 
quality terbaik dikelasnya. Nilai – nilai yang selalu dibangun dan dijaga adalah: 
Quality, Service, dan Cleanliness.Warunk Gacoan Solo menjadi tempat bersantap 
mie terbaik terutama bagi pelajar dan mahasiswa, dimana mereka bisa nongkrong, 
kerja tugas, ngobrol santai, dan ngeksis bareng. Dengan tempat yang atraktif, dan 
juga dilengkapi berbagai fasilitas seperti: wifi, colokan listrik, musik – musik 
terupdate, dijamin akan bikin customer betah dan selalu ingin kembali lagi. 
(Miegacoan, 2019) 
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4.1.2. Deskripsi Karakteristik Responden 
Adapun deskripsi responden dalam penelitian ini meliputi jenis kelamin, 
umur, tempat tinggal, pekerjaan dan jumlah pembelian. Adapun hasil analisis 
deskriptif responden sebagai berikut: 
Tabel 4.1 
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Jumlah Presentase 
1 Pria 62 41,6% 
2 Wanita 87 58,4% 
Jumlah 149 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel menunjukkan bahwa responden yang berpartisipasi dalam 
penelitian ini memiliki jenis kelamin laki-laki sebanyak 62 dari seluruh responden 
atau sekitas 41,6% dari seluruh jumlah responden yang ada. Sedangkan responden 
yang memiliki jenis kelamin perempuan sebanyak 87 atau sekitar 58,4% dari 
jumlah seluruh responden yang ada dalam penelitian ini. Dapat dilihat secara jelas 
bahwa dalam penelitian ini didominasi oleh responden dengan jenis kelamin 
perempuan. 
Tabel 4.2 
Deskripsi Responden Berdasarkan Umur 
No Umur Jumlah Presentase 
1 <18 10 6,7% 
2 19-25 134 89,9% 
3 26-30 5 3,4% 
Jumlah 149 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel menunjukkan bahwa responden yang berpartisipasi dalam 
penelitian ini adalah <18 tahun sebanyak 10 responden atau 6,7% dari 
keseluruhan responden. Responden yang berumur pada kisaran 19-25 tahun 
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sebanyak 134 responden atau 89,9% dari total keseluruhan responden. Responden 
yang berumur pada kisaran 26-30 tahun sebanyak 5 responden atau 3,4% dari 
total keseluruhan responden.  
Tabel 4.3 
Deskripsi Responden Berdasarkan Tempat  Tinggal 
No Tempat Tinggal Jumlah Presentase 
1 Sukoharjo 36 24,2% 
2 Surakarta 32 21,5% 
3 Wonogiri 8 5,4% 
4 Boyolali 21 14,1% 
5 Karanganyar 18 12,1% 
6 Klaten 7 4,7% 
7 Sragen 27 18,1% 
Jumlah 149 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel menunjukkan bahwa responden yang bertempat tinggal di 
Sukoharjo sebanyak 36 responden atau 24,2% dari total keseluruhan responden.  
Responden yang bertempat tinggal di Surakarta sebanyak 32 responden atau 
21,5% dari total keseluruhan responden. Responden yang bertempat tinggal di 
Wonogiri sebanyak 8 responden atau 5,4% dari total keseluruhan responden. 
Responden yang bertempat tinggal di Boyolali sebanyak 21 responden atau 
14,1% dari total keseluruhan responden. Responden yang bertempat tinggal di 
Karanganyar sebanyak 18 responden atau 12,1% dari total keseluruhan responden.  
Responden yang bertempat tinggal di Klaten sebanyak 7 responden atau 18,1% 
dari total keseluruhan responden. Responden yang bertempat tinggal di Sragen 
sebanyak 27 responden atau 18,1% dari total keseluruhan responden. 
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Tabel 4.4 
Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan 
No Pekerjaan Jumlah Presentase 
1 Mahasiswa 114 76,5% 
2 Karyawan Swasta 10 6,7% 
3 PNS 3 2% 
4 Wiraswasta 1 0,7% 
5 Pelajar 13 8,7% 
6 Guru  1 0,7% 
7 Ibu Rumah Tangga 5 3,4% 
8 Perawat 1 0,7% 
9 Pengangguran 1 0,7% 
Jumlah 149 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel menunjukkan bahwa responden yang memiliki pekerjaan sebagai 
mahasiswa sebanyak 114 responden atau 76,5% dari total keseluruhan responden. 
Responden yang memiliki pekerjaan sebagai Karyawan swasta sebanyak 10 
responden atau 6,7% dari total keseluruhan responden. Responden yang memiliki 
pekerjaan sebagai PNS sebanyak 3 responden atau 2% dari total keseluruhan 
responden.  
Responden yang memiliki pekerjaan sebagai wiraswasta sebanyak 1 
responden atau 0,7% dari total keseluruhan responden. Responden yang memiliki 
pekerjaan sebagai pelajar sebanyak 13 responden atau 8,7% dari total keseluruhan 
responden. Responden yang memiliki pekerjaan sebagai guru sebanyak 1 
responden atau 0,7% dari total keseluruhan responden. Responden yang memiliki 
pekerjaan sebagai ibu rumah tangga sebanyak 5 responden atau 3,4% dari total 
keseluruhan responden. 
Responden yang memiliki pekerjaan sebagai perawat sebanyak 1 responden 
atau 0,7% dari total keseluruhan responden. Responden yang memiliki pekerjaan 
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sebagai pengangguran sebanyak 1 responden atau 0,7% dari total keseluruhan 
responden. 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1 Hasil Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Pengujian validitas instrumen dilakukan dengan korelasi bivariate antara 
masing-masing skor indikator dengan total skor konstruk. Jika r hitung > r tabel, 
maka butir pernyataan dinyatakan valid dan jika r hitung < r tabel, maka butir 
pernyataan dinyatakan tidak valid. Adapun r tabel dari df 147 (jumlah data-2) 
dengan probabilitas 0,05 adalah 0,1609. Hasil uji validitas satu persatu setiap 
variabel akan dijelaskan sebagai berikut: 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas 
Variabel Butir Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 
Buzz 
Marketing 
(X1) 
Q1 0,801 0,1609 Valid 
Q2 0,779 0,1609 Valid 
Q3 0,788 0,1609 Valid 
Q4 0,792 0,1609 Valid 
Q5 0,793 0,1609 Valid 
Q6 0,787 0,1609 Valid 
Harga(X2) 
Q7 0,785 0,1609 Valid 
Q8 0,811 0,1609 Valid 
Q9 0,781 0,1609 Valid 
Q10 0,775 0,1609 Valid 
Q11 0,774 0,1609 Valid 
Q12 0,777 0,1609 Valid 
Lokasi (X3) 
Q13 0,788 0,1609 Valid 
Q14 0,802 0,1609 Valid 
Q15 0,780 0,1609 Valid 
Q16 0,770 0,1609 Valid 
Q17 0,782 0,1609 Valid 
Q18 0,777 0,1609 Valid 
Keputusan Q19 0,866 0,1609 Valid 
43 
 
 
 
Pembelian (Y) Q20 0,865 0,1609 Valid 
Q21 0,836 0,1609 Valid 
Q22 0,836 0,1609 Valid 
Q23 0,847 0,1609 Valid 
Q24 0,843 0,1609 Valid 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel, Nilai rhitung lebih besar dari rtabel menunjukkan bahwa pernyataan 
mampu mengukur variabel yang ingin diukur, atau pernyataan tersebut valid. 
Artinya semua butir pernyataan mampu mengukur variabelbuzz marketing, harga, 
lokasi, dan keputusan pembelian. 
2. Uji Reliabilitas 
Pengujian reliabilitas dengan menggunakan uji statistik Cronboach Alpha 
(α). Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai 
Cronboach Alpha> 0,7. Hasil uji reliabilitas secara ringkas ditunjukkan pada tabel 
sebagai berikut : 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel Penelitian Cronbach Alpha Keterangan 
Buzz Marketing 0,819 Reliabel  
Harga 0,813 Reliabel 
Lokasi 0,813 Reliabel 
Keputusan Pembelian 0,871 Reliabel 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan table diatas, dapat dilihat bahwa seluruh variabel memiliki nilai 
Cronboach Alpha lebih dari 0,7. Hal ini berarti seluruh kuesioner yang disusun 
telah reliabel.  
 
4.2.2 Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
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Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel dependen dan variabel independen mempunyai distribusi normal atau 
tidak. Uji normalitas ini dapat diuji dengan menggunakan uji normalitas dari 
Kolmogorov Smirnov. Berikut hasil uji normalitas dari Kolmogrov Smirnov 
sebagai berikut: 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 149 
Normal Parametersa,b 
Mean .0000000 
Std. Deviation 2.00697621 
Most Extreme Differences 
Absolute .103 
Positive .064 
Negative -.103 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.257 
Asymp. Sig. (2-tailed) .085 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan hasil perhitungan tabel menunjukkan bahwa diperoleh nilai 
signifikansi sebesar 0,085, karena nilai signifikansi lebih dari 0,05 maka data 
dapat dikatakan terdistribusi secara  normal. 
2. Uji Multikolinearitas 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel Tollerance VIF Keterangan 
Buzz Marketing 0,265 3,770 Tidak ada multikolinearitas 
Harga 0,233 4,283 Tidak ada multikolinearitas 
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Lokasi 0,353 2,830 Tidak ada multikolinearitas 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabelmenunjukkan bahwa tidak ada variabel independen yang 
memiliki nilai VIF lebih dari 10 dan nilai Tolerance kurang dari 0,10. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas antar variabel buzz 
marketing, harga, lokasi dalam model regresi. 
3. Uji Heteroskedatisitas 
Untuk mendeteksi ada tidaknya masalah heteroskedastisitas dapat dilakukan 
dengan menggunakan metode uji glejser. Cara melakukan uji glejser yaitu dengan 
meregresi nilai absolute residual terhadap variabel independen. Apabila nilai 
signifikansi variabel independen dari hasil uji glejser lebih dari 0,05 maka dapat 
disimpulkan model regresi terbebas dari heteroskedastisitas. 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Heteroskedatisitas 
Variabel Signifikansi Keterangan 
Buzz Marketing 0,813 Tidak terjadi heteroskedatisitas 
Harga 0,051 Tidak terjadi heteroskedatisitas 
Lokasi 0,182 Tidak terjadi heteroskedatisitas 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel dapat diketahui bahwa keempat variabel independen 
memiliki signifikansi lebih dari 0,05 maka dapat disimpulkan model regresi 
terbebas dari heteroskedastisitas. 
 
4.2.3 Hasil Uji Analisis Regresi Berganda 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t  
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Sumber: Data primer diolah, 2019 
Persamaan regresi dapat diperoleh dengan melihat Unstandardized 
Coefficients pada tabel SPSS. Dari tabel di atas maka persamaan garis regresi 
dapat dirumuskan : 
Y = -0,690 + 0,204X1 + 0,358X2 + 0,438X3+ԑ 
Keterangan:  
Y= Keputusan Pembelian 
X1= Buzz Marketing 
X2= Harga 
X3= Lokasi 
Dari hasil persamaan regresi linier berganda tersebut dapat dijelaskan 
sebagai berkut: 
1. Konstanta sebesar -0,690, artinya jika skor variabel independen dianggap 
dalam kondisi stabil dan konstan, maka skor keputusan pembelian sebesar -
0,690. 
2. Koefisien buzz marketing (X1) sebesar0,204, artinya jika skor buzz 
marketing naik 1 satuan maka akan mempengaruhi peningkatan skor 
keputusan pembelian sebesar 0,204 satuan. 
B Std. Error Beta Sig. 
 
(Constant) -.690 1.239  -.557 .578 
Buzz Marketing .204 .096 .180 2.125 .035 
Harga .358 .103 .313 3.470 .001 
Lokasi .438 .076 .421 5.732 .000 
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3. Koefisien regresi harga (X2) sebesar 0,358, artinya jika skor kepercayaan 
pada web  naik 1 satuan maka akan mempengaruhi peningkatan skor 
keputusan pembelian sebesar 0,358 satuan. 
4. Koefisien regresi lokasi (X3) sebesar 0,438, artinya jika skor keamanan 
bertransaksi online naik 1 satuan maka akan mempengaruhi peningkatan 
skor keputusan pembelian sebesar 0,438 satuan. 
4.2.4 Uji Ketepatan Model 
1. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R2) pada intinya untuk mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 
determinasi adalah antara nol dan satu (Ghozali, 2012). Koefisien determinasi 
dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 
Model R 
R 
Square 
Adjusted 
R Square 
Std. Error of 
the Estimate 
Change Statistics 
R Square 
Change 
F 
Change df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 
,851a ,724 ,718 2,028 ,724 126,858 3 145 ,000 
a. Predictors: (Constant), Buzz Marketing, Harga, Lokasi 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel terlihat tampilan output SPSS model Summary besarnya 
Adjusted R Square adalah 0,718. Hal ini berarti 71,8 % variasi keputusan 
pembelian (Y) dapat dijelaskan oleh variabel independen diatas. Sedangkan 
sisanya 28,2% (dari 100%-71,8%)  dijelaskan oleh sebab-sebab lain diluar model. 
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2. Uji F (Uji Simultan) 
Uji F digunakan untuk menguji untuk menguji apakah semua variabel 
independen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-
sama terhadap variabel dependen. 
 
Tabel 4.12 
Hasil Uji F 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 1564.655 3 521.552 126.858 .000b 
Residual 596.137 145 4.111   
Total 2160.792 148    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Lokasi, Buzz Marketing, Harga 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji ANOVA atau F test, pada tabel didapat nilai Fhitung 
sebesar 126,858 dengan probabilitas 0,000. Dengan df1 sebesar 3 dan df2 sebesar 
145, diketahui nilai Ftabel = 2,67. karena nilai F hitung lebih besar dari F tabel dan 
nilai signifikansi kurang dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan antara variabel buzz marketing, harga, dan lokasi secara 
serempak atau simultan terhadap keputusan pembelian. 
 
4.2.5 Pengujian Hipotesis. 
Uji statistik t menunjukkan pengaruh satu variabel penjelas/independen 
secara individual terhadap variabel dependen. Uji t dilakukan dengan menentukan 
df terlebih dahulu, yaitu df = n-k-1 (jumlah data – jumlah variabel-1) yaitu 144. T 
hitung dengan df 144 dan probabilitas 0,05 adalah sebesar 1,655. 
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Tabel 4.13 
Hasil Uji Hipotesis 
Variabel thitung ttabel Sig. 
Buzz Marketing 2,125 1,655 0,035 
Harga 3,470 1,655 0,001 
Lokasi 5,732 1,655 0,000 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Hasil analisis uji t pada variabel buzz marketing menunjukkan nilai t hitung 
sebesar 2,125 dengan probabilitas sebesar 0,035.Hasil ini menunjukkan t hitung < 
t tabel dan probabilitas <0,05 yang berarti bahwa variabel buzz marketing 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
Hasil analisis uji t pada variabel harga menunjukkan nilai t hitung sebesar 
3,470 dengan probabilitas sebesar 0,001. Hasil ini menunjukkan t hitung > t tabel 
dan probabilitas < 0,05 yang berarrti bahwa variabel harga berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
Hasil analisis uji t pada variabel lokasi menunjukkan nilai t hitung sebesar 
5,732 dengan probabilitas sebesar 0,000. Hasil ini menunjukkan t hitung > t tabel 
dan probabilitas < 0,05 yang berarrti bahwa variabel lokasi berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
 
4.3. Pembahasan Hasil Analisis Data 
4.3.1. Pengaruh Buzz Marketing terhadap Keputusan Pembelian. 
Dari penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti menunjukkan hasil bahwa 
buzz marketing memiliki t hitung sebesar 2,125 yang berarti kurang dari t tabel 
(1,655). Kemudian, probabilitas sebesar 0,035 yang berarti lebih dari 0,05. Hasil 
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ini menunjukkan bahwa buzz marketing memiliki pengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo di Solo Raya.  
Dengan adanya postingan pada akun Instagram solodelicious memposting 
sebuah gambar dengan menuliskan rekomendasi tempat makan di Solo, dan pada 
point pertama yaitu di Mie Gacoan dengan rata-rata like atau penyuka postingan 
lebih dari 1.612 orang. Sehingga dengan postingan tersebut, dapat menimbulkan 
perbincangan atau membuat berita bahwa mie gacoan dapat menarik perhatian 
sehingga menjadi viral para pengguna Instagram untuk datang ke tempat Warunk 
Gacoan Solo. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa talkers, topics, 
tools, taking part, trackingdapat meningkatkan keputusan pembelian pada 
Warunk Gacoan Solo.  
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 
(Devi Puspita Sari, 2018), (Leila & Abderrazak, 2013), (Rajab Muhammad Basra, 
2014) yang menunjukkan bahwa buzz marketing berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
 
4.3.2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 
Dari penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti menunjukkan hasil bahwa 
harga memiliki t hitung sebesar 3,470 yang berarti lebih besar dari t tabel (1,655). 
Kemudian, probabilitas sebesar 0,001 yang berarti kurang dari 0,05. Hasil ini 
menunjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
pada Warunk Gacoan Solo.  
Hasil ini menunjukkan bahwa dengan adanya harga yang dapat dijangkau 
semua konsumen,maka konsumen akan lebih memilih untuk makan pada Warunk 
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Gacoan Solo dengan mendapatkan harga yang layak.Selain itu, adanya kesesuaian 
harga dengan kualitas tempat membuat konsumen tertarik untuk datang ke 
Warunk Gacoan Solo, dan daya saing harga yang baik dapat meningkatkan 
keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan 
oleh(Sari & Astuti, 2012),(Nasution, 2018), (Irwanto & Rohman, 2011),(Tampi, 
2018), (Widyastuti, 2018), dan (Romdonah, 2015) yang menunjukkan bahwa 
harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
4.3.3. Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian 
 
Dari penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti menunjukkan hasil bahwa 
keamanan bertransaksi online memiliki t hitung sebesar 5,732 yang berarti lebih 
besar dari t tabel (1,655). Kemudian, probabilitas sebesar 0,00 yang berarti kurang 
dari 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo.  
Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik suatu akses, konsumen tidak 
akan kesulitan untuk menuju lokasi sehingga konsumen tertarik untuk datang ke 
Warung Gacoan Solo. Adanya visibilitas, lalu lintas sekitar lokasi, area parkir, 
lingkungan yang baik membuat konsumen tidak ragu untuk datang dan sehingga 
meningkatkan keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo.Hasil penelitian 
ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Suprianto et al., 
2014), serta (Angelina Rares, 2015) yang menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan maka 
diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 
1. Hasil penelitian yang telah di teliti oleh peneliti menunjukkan bahwa lokasi 
memiliki nilai t hitung sebesar 5,732 > t tabel (1,655) dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,000 berarti kurang dari 0,05 maka H3 diterima. Yang 
artinya lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 
Warunk Gacoan Solo. Selain itu, penelitian ini membuktikan bahwa adanya 
akses, visibilitas, lalu lintas, area, parkir, dan lingkungan dapat 
meningkatkan keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
2. Hasil penelitian yang telah di teliti oleh peneliti menunjukkan bahwa harga 
memiliki nilai t hitung sebesar 3,470 > t tabel (1,655) dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,001 berarti kurang dari 0,05 maka H2 diterima. Yang 
artinya harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 
Warunk Gacoan Solo. Selain itu, penelitian ini membuktikan bahwa adanya 
harga yang terjangkau, kesesuaian harga, dan daya saing harga yang baik 
dapat meningkatkan keputusan pembelian pada Warunk Gacoan Solo. 
3. Hasil penelitian yang telah di teliti oleh peneliti menunjukkan bahwa buzz 
marketing memiliki nilai t hitung sebesar 2,125 > t tabel (1,655) dengan 
nilai probabilitas sebesar 0,035 berarti kurang dari 0,05 maka H1 diterima. 
Yang artinya buzz marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
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pembelian pada Warunk Gacoan Solo. Selain itu, penelitian ini 
membuktikan bahwa dengan adanya postingan di akun istagram dapat 
menarik konsumen untuk datang dan menjadi perbincangan masyarakat 
Soloraya. 
 
5.2 Keterbatasan Penelitian 
Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan, diantaranya: 
1. Ruang lingkup penelitian ini terbatas pada masyarakat Solo Raya yang 
pernah melakukan pembelian pada Warunk Gacoan Solo.  
2. Penelitian ini hanya menguji beberapa variabel yaitu buzz marketing, harga, 
dan lokasi terhadap keputusan pembelian.  
3. Keterbatasan dalam waktu dan kemampuan peneliti, sehingga hasil 
penelitian terbatas pada kemampuan deskripsi. 
 
5.3 Saran 
Saran-saran yang dapat diberikan berdasarkan penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Warunk Gacoan Solo hendaknya lebih mempertahankan buzz marketing, 
harga, dan lokasi karena hal ini akan berpengaruh pada keputusan 
pembelian pada di masyarakat Solo Raya.  
2. Warunk Gacoan Solo hendaknya dapat menambah bagian kasir pembayaran 
agar tidak terjadi antrian yang sangat panjang. 
3. Penelitian selanjutnya diharapkan menambahkan variabel yang bisa 
mempengaruhi keputusan pembelian, yang belum ada pada penelitian ini. 
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4. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan instrumen 
penelitian yang lebih baik dan memperluas objek penelitian sehingga dapat 
memberikan hasil yang lebih baik. 
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Lampiran 1. Jadwal Penelitian 
 
Bulan Januari Februari Maret April Mei Juni Juli 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Penyusunan 
Proposal 
   
X X X X X X X 
 
                                  
Pendaftaran, 
Penjadwalan 
ujian seminar                     X X X 
 
                            
Ujian seminar 
proposal                            X     
 
                      
Revisi 
proposal                                   
 
X X X X X X 
  
    
Pengumpulan 
data                                                 X  
   Analisis Data                                                    X     
Penyusunan 
naskah 
skripsi                                                    X  X   
Pendaftaran, 
Penjadwalan 
ujian 
munaqosah                                                        X 
Ujian 
munaqosah                                                         
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Lampiran 2 Kuesioner Penelitian  
KUESIONER PENELITIAN 
PENGARUH BUZZ MARKETING, HARGA, DAN LOKASI  
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN  
PADA WARUNK GACOAN SOLO 
Assalamu’alaikum Wr.Wb. Saya Herin Widyawati adalah Mahasiswa Jurusan 
Manajemen Bisnis Syariah (155211079) Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN 
Surakarta yang saat ini sedang melakukan penelitian untuk skripsi saya yang 
berjudul “PENGARUH BUZZ MARKETING, HARGA, DAN LOKASI 
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA WARUNK GACOAN 
SOLO”. 
Segala informasi yang diberikan dalam kuesioner ini hanya untuk 
kepentingan penelitian semata dan akan dijaga kerahasiaannya. Oleh karena itu, 
saya meminta kesediaan saudara/I untuk dapat meluangkan sedikit waktu untuk 
mengisi kuesioner ini dengan tepat dan teliti. Atas perhatian dan partisipasi, saya 
mengucapkan terima kasih. Wassalamu’alaikum Wr. Wb.  
Hormat Saya 
 
Herin Widyawati 
155211079 
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Petunjuk Pengisian Kuesioner 
Berdasarkan pendapat anda, berilah tanda (√) pada salah satu jawaban yang 
dianggap paling sesuai. 
SS : Sangat Setuju (5)  S : Setuju (4)    N : Netral (3)  
TS : Tidak Setuju(2)  STS :Sangat Tidak Setuju(1) 
Identitas Responden: 
Nama   : 
Jenis Kelamin : � Pria    � Wanita 
Umur   :� <18 � 19-25 � 26-30 � >30 
Pekerjaan  :Pelajar/ Mahasiswa/ Ibu Rumah Tangga/ Karyawan Swasta/PNS 
Tempat Tinggal: 
� Surakarta  � Sukoharjo  � Klaten � Wonogiri 
� Karanganyar � Sragen  � Boyolali 
Apakah Anda pernah melakukan pembelian pada Warunk Gacoan Solo? 
� Pernah   � Belum Pernah 
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Buzz Marketing 
No Pertanyaan 
Alternatif Jawaban 
STS TS N S SS 
1. Adanya postingan di instagram 
mempunyai pengaruh yang kuat dalam 
keputusan pembelian saya membeli 
pada Warunk Gacoan Solo. 
     
2. Menurut saya penamaan Warunk 
Gacoan Solo menarik unik. 
     
3. Menurut saya Warunk Gacoan Solo 
memiliki banyak varian menu yang 
menarik. 
     
4. Saya mendapatkan informasi dan 
membicarakan tentang Warunk Gacoan 
Solo melalui beberapa media sosial 
     
5. Menurut saya Warunk Gacoan Solo 
memberikan kemudahan kepada 
konsumen dalam mendapatkan 
produknya dengan melalui pesan antar 
online. 
     
6. Menurut saya dengan adanya media 
sosial saya dapat mengungkapkan 
pendapat saya tentang produk Warunk 
Gacoan Solo. 
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Harga 
 
No Pertanyaan 
Alternatif Jawaban 
STS TS N S SS 
1. Menurut saya harga makanan di 
Warunk Gacoan Solo terjangkau. 
     
2. Menurut saya harga minuman di 
Warunk Gacoan Solo terjangkau. 
     
3. Menurut saya model produk yang 
ditawarkan pada Warunk Gacoan Solo 
sesuai saat ini. 
     
4. Menurut saya kualitas produk Warunk 
Gacoan Solo mampu bersaing dengan 
kualitas produk warunk makan lainnya. 
     
5. Menurut saya harga di Warunk Gacoan 
Solo sesuai dengan daftar harga yang 
tertera. 
     
6. Menurut saya harga pada Warunk 
Gacoan Solo sesuai dengan kualitas rasa 
yang diberikan. 
     
 
Lokasi 
 
No Pertanyaan 
Alternatif Jawaban 
STS TS N S SS 
1. Menurut saya akses jalan menuju 
Warunk Gacoan mudah dijangkau. 
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2. Menurut saya lokasi Warunk Gacoan 
Solo dekat dan terlihat dari jalan raya. 
     
3. Menurut saya area parkir di Warunk 
Gacoan Solo memadai. 
     
4. Menurut saya tempat pada Warunk 
Gacoan Solo instagramable  
     
5. Menurut saya Warunk Gacoan Solo 
asyik buat nongkrong  
     
6. Menurut saya kondisi lingkungan 
Warunk Gacoan Solo bersih dan 
nyaman. 
     
 
Keputusan Pembelian 
 
No Pertanyaan 
Alternatif Jawaban 
STS TS N S SS 
1. Saya memilih untuk membeli pada 
Warunk Gacoan Solo ketika saya lapar. 
     
2 Saya memilih untuk membeli 
padaWarunk Gacoan Solo ketika saya 
ingin berkumpul dengan teman-teman. 
     
3. Saya akan lebih memilih membeli pada 
Warunk Gacoan Solo daripada tempat 
makan yang lainnya. 
     
4. Saya memiliki keyakinan untuk 
memilih membeli makanan atau 
minuman yang dibuat pada Warunk 
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Gacoan Solo. 
5. Saya merasa mantap membeli makanan 
atau minuman pada Warunk Gacoan 
Solo. 
     
6. Saya lebih cocok mengkonsumsi 
makanan atau minuman pada Warunk 
Gacoan Solo dibandingkan pada tempat 
makan yang lain. 
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Lampiran 3. Data Karakteristik Responden 
No 
Jenis 
Kelamin 
Umur Pekerjaan Tempat Tinggal 
1 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
2 Pria 19-25 Mahasiswa Sragen 
3 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
4 Wanita 19-25 Karyawan Swasta Sragen 
5 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
6 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
7 Wanita 19-25 Mahasiswa Sragen 
8 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
9 Pria 19-25 Mahasiswa Sragen 
10 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
11 Wanita 19-25 Pengangguran Karanganyar 
12 Wanita 19-25 Mahasiswa Wonogiri 
13 Wanita 19-25 Karyawan Swasta Karanganyar 
14 Wanita 19-25 Ibu Rumah Tangga Sukoharjo 
15 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
16 Wanita 19-25 Mahasiswa Karanganyar 
17 Wanita 19-25 Karyawan Swasta Sragen 
18 Wanita 19-25 Mahasiswa Boyolali 
19 Wanita 19-25 Karyawan Swasta Boyolali 
20 Wanita 19-25 Mahasiswa Klaten 
21 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
22 Wanita 19-25 Karyawan Swasta Sragen 
23 Pria 19-25 Mahasiswa Boyolali 
24 Wanita 19-25 Mahasiswa Karanganyar 
25 Wanita 19-25 Mahasiswa Sragen 
26 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
27 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
28 Wanita 19-25 Karyawan Swasta Sragen 
29 Wanita 19-25 Mahasiswa Boyolali 
30 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
31 Pria 19-25 Mahasiswa Boyolali 
32 Pria 19-25 Mahasiswa Boyolali 
33 Pria 19-25 Mahasiswa Surakarta 
34 Wanita 19-25 Karyawan Swasta Wonogiri 
35 Pria 19-25 PNS Boyolali 
36 Wanita 19-25 Ibu Rumah Tangga Sukoharjo 
37 Pria 19-25 Mahasiswa Karanganyar 
38 Wanita 19-25 Mahasiswa Boyolali 
39 Wanita 19-25 Mahasiswa Boyolali 
40 Wanita 19-25 Mahasiswa Wonogiri 
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41 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
42 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
43 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
44 Pria 19-25 Pelajar Sragen 
45 Pria 19-25 Mahasiswa Wonogiri 
46 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
47 Wanita 19-25 Perawat Sukoharjo 
48 Pria 19-25 Mahasiswa Karanganyar 
49 Pria 19-25 Mahasiswa Klaten 
50 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
51 Pria 19-25 Mahasiswa Klaten 
52 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
53 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
54 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
55 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
56 Wanita 19-25 Wiraswasta Boyolali 
57 Wanita 19-25 Ibu Rumah Tangga Sukoharjo 
58 Wanita 19-25 Mahasiswa Boyolali 
59 Wanita 19-25 Mahasiswa Klaten 
60 Wanita <18 Mahasiswa Sukoharjo 
61 Wanita 19-25 Mahasiswa Sragen 
62 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
63 Wanita 19-25 Karyawan Swasta Sukoharjo 
64 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
65 Wanita 19-25 Mahasiswa Sragen 
66 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
67 Wanita 19-25 Mahasiswa Karanganyar 
68 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
69 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
70 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
71 Wanita <18 Pelajar Sragen 
72 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
73 Wanita 19-25 Mahasiswa Karanganyar 
74 Pria <18 Pelajar Boyolali 
75 Wanita 19-25 Mahasiswa Sragen 
76 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
77 Wanita <18 Pelajar Karanganyar 
78 Wanita 19-25 Mahasiswa Karanganyar 
79 Wanita 26-30 Ibu Rumah Tangga Sragen 
80 Wanita <18 Pelajar Karanganyar 
81 Pria 19-25 Mahasiswa Wonogiri 
82 Wanita 26-30 Guru Sukoharjo 
83 Wanita 19-25 Mahasiswa Klaten 
84 Wanita 19-25 Mahasiswa Wonogiri 
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85 Pria 19-25 Pelajar Surakarta 
86 Wanita 19-25 PNS Sukoharjo 
87 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
88 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
89 Wanita 19-25 Mahasiswa Klaten 
90 Pria 19-25 Mahasiswa Sragen 
91 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
92 Pria 19-25 Mahasiswa Surakarta 
93 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
94 Pria 19-25 Mahasiswa Surakarta 
95 Pria 19-25 Mahasiswa Karanganyar 
96 Pria 19-25 Mahasiswa Sragen 
97 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
98 Pria 19-25 PNS Sukoharjo 
99 Pria 19-25 Mahasiswa Surakarta 
100 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
101 Pria 19-25 Mahasiswa Boyolali 
102 Pria 19-25 Mahasiswa Boyolali 
103 Pria 19-25 Mahasiswa Boyolali 
104 Pria 19-25 Pelajar Karanganyar 
105 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
106 Pria 26-30 Karyawan Swasta Wonogiri 
107 Wanita 19-25 Mahasiswa Boyolali 
108 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
109 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
110 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
111 Wanita 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
112 Pria 19-25 Mahasiswa Wonogiri 
113 Wanita 19-25 Mahasiswa Klaten 
114 Wanita 19-25 Mahasiswa Sragen 
115 Pria <18 Pelajar Karanganyar 
116 Pria 19-25 Mahasiswa Surakarta 
117 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
118 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
119 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
120 Pria 19-25 Mahasiswa Surakarta 
121 Wanita <18 Pelajar Sragen 
122 Pria 19-25 Mahasiswa Surakarta 
123 Pria 19-25 Mahasiswa Boyolali 
124 Pria 19-25 Mahasiswa Surakarta 
125 Pria <18 Pelajar Sragen 
126 Pria <18 Pelajar Karanganyar 
127 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
128 Wanita 19-25 Mahasiswa Sragen 
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129 Pria 19-25 Mahasiswa Surakarta 
130 Pria 19-25 Mahasiswa Boyolali 
131 Pria 26-30 Karyawan Swasta Sragen 
132 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
133 Pria 19-25 Mahasiswa Sragen 
134 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
135 Pria 19-25 Mahasiswa Sukoharjo 
136 Pria 19-25 Mahasiswa Boyolali 
137 Pria 19-25 Pelajar Karanganyar 
138 Pria 19-25 Mahasiswa Karanganyar 
139 Pria 19-25 Mahasiswa Karanganyar 
140 Wanita 19-25 Mahasiswa Boyolali 
141 Wanita 26-30 Ibu Rumah Tangga Sragen 
142 Pria 19-25 Mahasiswa Sragen 
143 Pria <18 Pelajar Sragen 
144 Pria 19-25 Mahasiswa Boyolali 
145 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
146 Pria 19-25 Mahasiswa Sragen 
147 Pria 19-25 Mahasiswa Surakarta 
148 Wanita 19-25 Mahasiswa Surakarta 
149 Wanita 19-25 Mahasiswa Sragen 
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Lampiran 4. Data Kuesioner Penelitian 
 
 
No BM1 BM2 BM3 BM4 BM5 BM6 
Total 
BM 
H1 H2 H3 H4 H5 H6 
Total 
H 
1 5 5 5 5 5 5 30 5 3 4 5 5 5 27 
2 4 4 4 4 4 5 25 4 4 4 4 4 4 24 
3 4 4 4 4 4 4 24 3 4 4 4 4 4 23 
4 4 5 4 4 4 5 26 4 4 4 5 5 5 27 
5 4 4 3 5 3 4 23 4 3 4 4 4 4 23 
6 5 4 3 5 4 4 25 4 3 4 5 4 4 24 
7 4 5 4 4 4 3 24 5 3 4 4 5 4 25 
8 4 4 4 4 4 4 24 4 4 5 5 4 4 26 
9 4 4 3 3 4 3 21 3 3 4 4 4 4 22 
10 3 4 4 3 5 3 22 4 3 4 4 4 4 23 
11 4 4 4 3 4 4 23 4 4 4 4 4 4 24 
12 4 5 4 4 4 4 25 4 4 4 3 4 3 22 
13 4 4 5 4 5 4 26 5 5 5 4 4 4 27 
14 5 4 3 3 4 4 23 3 3 4 3 4 3 20 
15 4 3 4 4 4 3 22 5 5 4 4 5 4 27 
16 4 4 4 4 4 4 24 4 3 4 4 4 4 23 
17 5 4 5 5 5 4 28 4 3 5 4 5 5 26 
18 4 4 4 3 3 3 21 3 4 4 4 4 3 22 
19 4 5 4 4 4 3 24 4 4 2 3 5 4 22 
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20 3 3 3 4 5 4 22 5 4 2 3 4 3 21 
21 3 1 2 3 2 2 13 2 2 3 3 2 2 14 
22 4 4 4 4 5 4 25 4 3 4 4 4 4 23 
23 4 3 2 4 3 4 20 3 2 4 4 3 4 20 
24 4 4 4 5 5 4 26 5 4 5 4 5 4 27 
25 3 4 3 3 4 3 20 4 4 4 4 4 4 24 
26 5 5 5 3 5 4 27 5 5 5 5 5 5 30 
27 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
28 4 4 4 3 4 5 24 3 5 4 4 5 4 25 
29 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
30 4 4 4 4 4 3 23 4 2 3 3 2 4 18 
31 5 4 5 4 5 5 28 5 5 5 4 4 4 27 
32 5 3 3 4 4 4 23 4 4 4 3 4 4 23 
33 3 4 5 5 4 5 26 5 5 5 5 5 5 30 
34 5 4 5 4 5 4 27 5 4 5 5 5 5 29 
35 3 3 2 3 3 3 17 3 3 4 3 3 3 19 
36 5 4 4 4 5 4 26 5 3 4 4 4 5 25 
37 5 5 4 4 4 3 25 4 3 4 4 4 4 23 
38 4 4 3 3 4 5 23 4 4 5 4 4 4 25 
39 4 4 3 5 5 4 25 4 4 5 4 3 4 24 
40 5 4 4 5 4 5 27 4 3 5 4 4 4 24 
41 4 4 4 4 4 4 24 4 2 4 4 5 4 23 
42 4 3 3 3 1 4 18 3 4 2 4 3 3 19 
43 3 3 4 3 4 3 20 5 4 3 3 4 3 22 
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44 4 3 4 4 4 4 23 4 4 4 4 4 4 24 
45 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 3 3 3 21 
46 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
47 5 5 4 4 5 5 28 5 5 5 5 5 5 30 
48 3 4 4 4 4 4 23 4 4 4 4 4 4 24 
49 4 4 3 4 4 3 22 4 3 4 4 4 3 22 
50 4 4 4 4 3 3 22 4 3 3 4 3 3 20 
51 3 4 3 4 3 4 21 3 4 4 4 4 4 23 
52 4 3 4 4 3 4 22 3 4 3 4 4 4 22 
53 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 
54 3 4 4 3 3 5 22 3 3 4 3 5 3 21 
55 3 3 4 3 4 3 20 5 4 3 3 4 3 22 
56 4 3 4 4 5 4 24 4 3 4 4 4 4 23 
57 4 4 4 4 5 4 25 5 4 4 4 4 4 25 
58 3 4 4 2 4 3 20 4 4 2 3 3 3 19 
59 4 4 3 4 4 4 23 4 2 5 5 3 4 23 
60 4 4 4 3 2 3 20 3 1 5 5 2 3 19 
61 4 3 3 4 4 3 21 3 3 3 3 3 3 18 
62 5 4 4 4 4 4 25 3 3 5 5 5 5 26 
63 4 4 5 4 4 4 25 5 3 5 5 5 4 27 
64 4 4 4 4 3 4 23 4 3 3 2 3 4 19 
65 1 1 1 1 1 1 6 2 1 1 1 2 1 8 
66 3 4 4 3 4 4 22 4 2 3 3 4 4 20 
67 3 4 4 3 4 3 21 4 4 5 5 5 5 28 
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68 3 4 4 4 4 3 22 3 3 4 4 3 3 20 
69 4 4 4 4 4 4 24 4 3 4 4 4 4 23 
70 4 3 4 4 4 4 23 4 3 4 3 4 4 22 
71 4 5 5 4 5 4 27 4 5 4 5 4 4 26 
72 3 4 4 3 4 3 21 4 4 3 4 3 3 21 
73 4 5 4 4 5 4 26 5 5 4 5 5 4 28 
74 4 4 5 4 4 5 26 4 5 4 5 4 5 27 
75 2 5 4 4 5 4 24 4 4 3 3 4 5 23 
76 5 5 4 5 2 3 24 4 3 3 4 5 5 24 
77 4 4 3 5 5 4 25 5 1 4 4 3 4 21 
78 5 5 5 4 5 5 29 5 5 5 4 5 4 28 
79 4 5 4 5 4 5 27 4 4 4 5 5 4 26 
80 4 4 3 4 3 4 22 4 3 5 3 3 4 22 
81 3 3 4 3 3 3 19 3 3 3 3 4 3 19 
82 4 5 5 4 5 5 28 4 3 5 5 5 5 27 
83 4 4 3 3 3 4 21 4 4 3 3 4 3 21 
84 3 4 5 3 5 3 23 3 3 4 4 4 4 22 
85 3 3 3 3 3 3 18 3 3 3 3 3 3 18 
86 4 4 5 4 4 5 26 4 4 4 4 5 4 25 
87 4 3 3 3 4 3 20 4 3 3 4 4 4 22 
88 5 4 5 4 4 4 26 4 4 5 5 4 5 27 
89 4 4 4 3 5 4 24 4 3 4 5 5 3 24 
90 4 5 4 4 4 4 25 5 4 4 4 4 5 26 
91 4 5 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 
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92 4 4 5 5 4 5 27 5 4 5 5 4 4 27 
93 4 5 4 3 4 3 23 4 5 4 4 5 4 26 
94 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 5 4 4 25 
95 4 4 4 4 5 4 25 5 4 4 4 4 4 25 
96 4 4 4 4 4 4 24 4 5 4 4 4 4 25 
97 3 4 3 5 4 3 22 4 4 4 4 4 4 24 
98 4 4 4 4 4 5 25 4 4 4 4 4 4 24 
99 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
100 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
101 4 4 4 5 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 
102 4 3 4 4 4 4 23 4 4 4 4 4 4 24 
103 4 4 4 3 5 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
104 4 5 5 3 4 5 26 4 4 4 4 5 4 25 
105 3 4 4 4 4 4 23 3 2 3 4 3 4 19 
106 1 1 1 1 1 1 6 2 1 2 1 1 2 9 
107 4 5 4 4 4 4 25 4 4 5 5 4 4 26 
108 4 4 4 4 3 3 22 4 4 3 3 5 3 22 
109 4 4 4 4 5 4 25 3 2 4 4 4 4 21 
110 3 4 4 3 3 4 21 4 4 4 4 3 3 22 
111 4 3 3 3 2 3 18 3 3 4 4 4 3 21 
112 3 4 4 5 4 5 25 4 2 4 4 4 4 22 
113 4 4 3 4 4 4 23 4 4 5 5 3 4 25 
114 3 4 3 2 3 3 18 3 2 3 3 3 4 18 
115 3 3 2 3 3 3 17 3 3 3 3 2 3 17 
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116 4 5 4 5 4 5 27 4 5 5 4 4 4 26 
117 5 4 3 3 4 4 23 5 4 5 4 4 5 27 
118 4 5 4 3 3 4 23 5 5 4 4 4 3 25 
119 4 3 3 4 4 5 23 4 5 4 4 4 5 26 
120 3 3 4 4 4 5 23 4 4 3 4 5 5 25 
121 4 4 5 5 4 3 25 4 5 5 4 4 4 26 
122 5 5 4 3 4 4 25 5 3 4 4 3 5 24 
123 5 4 4 5 5 4 27 5 4 5 4 4 3 25 
124 3 4 3 4 5 5 24 4 4 5 5 5 4 27 
125 4 4 5 5 5 4 27 5 4 5 4 5 4 27 
126 3 4 5 3 5 3 23 4 3 5 4 4 4 24 
127 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
128 5 4 3 3 4 5 24 4 5 4 4 4 5 26 
129 3 4 3 4 5 5 24 3 4 3 4 3 4 21 
130 3 4 4 5 3 5 24 4 5 3 4 3 3 22 
131 5 4 3 4 5 4 25 4 5 4 4 5 3 25 
132 4 4 4 4 4 3 23 4 3 4 4 4 4 23 
133 3 4 5 3 3 3 21 4 3 4 5 5 3 24 
134 4 4 3 4 4 5 24 4 4 4 3 4 4 23 
135 4 3 4 4 5 2 22 3 4 3 5 4 4 23 
136 4 5 5 4 4 5 27 4 5 4 5 5 4 27 
137 4 4 5 4 4 5 26 4 5 4 4 5 4 26 
138 4 5 4 4 5 4 26 4 5 4 4 5 4 26 
139 4 5 4 4 5 4 26 4 5 4 4 5 4 26 
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140 4 5 4 4 4 4 25 5 4 4 4 4 4 25 
141 5 3 4 3 4 4 23 3 4 4 3 5 4 23 
142 4 4 4 5 4 5 26 5 4 5 4 4 4 26 
143 4 3 4 3 4 3 21 4 3 4 4 5 4 24 
144 4 4 5 4 4 5 26 5 4 4 4 5 5 27 
145 5 4 4 5 4 4 26 5 4 4 3 4 5 25 
146 4 5 4 5 4 5 27 4 4 5 4 5 4 26 
147 4 5 4 5 4 4 26 5 4 5 4 4 4 26 
148 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 4 5 29 
149 4 5 4 4 5 4 26 5 4 4 4 5 4 26 
 
No L1 L2 L3 L4 L5 L6 Total L KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 KP6 
Total 
KP 
1 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 
2 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
3 3 4 4 4 4 4 23 3 3 3 3 4 3 19 
4 4 5 5 4 4 4 26 4 4 5 5 5 4 27 
5 4 3 3 4 3 4 21 4 5 3 4 4 3 23 
6 4 4 3 5 4 4 24 4 4 3 3 3 3 20 
7 3 2 2 4 4 4 19 4 4 3 4 5 2 22 
8 5 5 3 5 5 5 28 3 4 4 4 3 2 20 
9 4 4 4 4 4 4 24 3 3 4 3 4 4 21 
10 4 5 3 4 4 4 24 4 4 3 4 4 3 22 
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11 4 4 3 3 4 3 21 4 4 4 4 4 4 24 
12 4 5 4 3 4 4 24 4 5 4 4 4 3 24 
13 4 3 4 3 4 5 23 5 5 4 4 4 3 25 
14 4 4 2 4 4 2 20 2 4 3 3 5 4 21 
15 4 4 3 4 5 4 24 3 3 3 3 3 3 18 
16 3 3 2 3 4 4 19 3 4 3 3 4 3 20 
17 4 4 3 4 5 5 25 4 4 5 4 5 4 26 
18 3 3 4 4 4 4 22 3 4 3 3 3 3 19 
19 4 5 4 5 2 3 23 2 3 5 4 5 5 24 
20 4 4 2 1 3 3 17 4 1 1 3 3 2 14 
21 5 2 2 4 2 2 17 2 4 2 3 2 2 15 
22 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 3 3 22 
23 3 3 2 3 4 4 19 3 4 3 4 4 2 20 
24 4 3 4 4 4 4 23 3 3 4 5 4 5 24 
25 4 4 2 3 4 4 21 3 4 3 4 4 3 21 
26 5 5 5 4 5 5 29 4 5 5 4 5 4 27 
27 4 4 2 4 4 4 22 3 4 4 4 4 4 23 
28 5 4 5 5 4 5 28 5 4 5 4 4 4 26 
29 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
30 5 5 2 2 2 4 20 4 3 2 3 4 3 19 
31 4 4 4 4 3 4 23 4 4 3 3 4 2 20 
32 4 4 2 4 4 4 22 3 3 3 3 3 2 17 
33 5 5 4 5 5 5 29 4 4 4 5 5 4 26 
34 3 2 2 5 5 5 22 4 5 5 5 5 3 27 
76 
 
 
 
 
 
 
 
35 3 3 2 3 3 3 17 3 3 3 3 3 3 18 
36 4 4 3 3 3 4 21 4 4 3 3 3 3 20 
37 5 4 4 4 4 3 24 4 5 4 4 4 4 25 
38 4 4 4 4 5 4 25 4 4 5 4 5 4 26 
39 3 4 3 3 4 3 20 2 4 3 3 4 3 19 
40 4 4 4 4 5 5 26 4 5 4 5 4 4 26 
41 4 4 3 4 2 4 21 4 3 4 3 4 4 22 
42 4 4 2 3 3 3 19 3 3 4 3 3 3 19 
43 3 4 2 3 3 3 18 4 4 3 3 3 3 20 
44 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
45 3 3 4 4 4 4 22 4 4 4 4 4 4 24 
46 3 4 3 3 3 3 19 3 4 3 3 3 3 19 
47 5 5 5 4 5 5 29 5 5 5 5 5 5 30 
48 4 4 4 4 4 3 23 4 3 3 4 3 4 21 
49 3 4 4 3 3 4 21 3 4 4 4 4 4 23 
50 4 3 4 4 4 4 23 3 4 4 4 4 3 22 
51 4 3 4 4 4 4 23 3 4 4 3 4 4 22 
52 4 3 4 4 4 4 23 4 4 4 4 4 4 24 
53 5 5 5 5 5 5 30 5 5 4 4 5 5 28 
54 4 4 1 2 1 2 14 4 2 3 3 4 1 17 
55 3 4 2 3 3 3 18 4 4 3 3 3 3 20 
56 4 4 2 3 4 4 21 3 3 3 3 4 3 19 
57 4 4 3 4 4 4 23 3 4 3 4 4 3 21 
58 3 4 3 3 2 4 19 3 3 3 4 4 3 20 
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59 4 4 4 4 5 2 23 4 5 5 5 5 5 29 
60 3 3 4 3 3 4 20 4 4 3 3 3 3 20 
61 3 3 3 3 4 3 19 3 4 3 3 3 3 19 
62 4 4 4 5 5 3 25 5 5 4 4 3 4 25 
63 4 4 3 4 4 5 24 4 4 4 4 5 3 24 
64 3 2 2 3 4 3 17 2 4 2 3 3 3 17 
65 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 
66 4 4 2 2 4 4 20 2 4 4 4 4 4 22 
67 3 3 4 5 5 4 24 3 5 3 4 4 3 22 
68 4 2 2 5 4 3 20 3 3 2 3 4 3 18 
69 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
70 4 2 3 3 4 4 20 3 3 3 4 4 3 20 
71 4 4 4 5 5 4 26 4 5 5 4 4 4 26 
72 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 4 4 3 23 
73 5 4 5 5 5 5 29 5 4 5 5 4 5 28 
74 4 5 5 4 5 4 27 4 5 4 5 5 5 28 
75 4 4 2 5 5 5 25 3 5 3 5 5 4 25 
76 4 4 4 5 5 5 27 3 5 3 3 4 3 21 
77 4 4 2 5 5 4 24 3 4 4 3 4 4 22 
78 5 5 4 4 4 4 26 2 4 4 4 4 4 22 
79 4 4 5 5 5 4 27 4 5 4 4 5 4 26 
80 4 2 2 4 5 4 21 4 4 4 4 3 3 22 
81 4 2 2 4 5 5 22 3 3 3 3 4 3 19 
82 5 5 4 5 5 5 29 3 4 5 4 5 5 26 
78 
 
 
 
 
 
 
 
83 3 2 3 2 4 3 17 3 3 3 3 3 2 17 
84 4 4 3 4 4 4 23 3 3 3 4 4 3 20 
85 3 3 3 3 3 3 18 3 3 3 3 3 3 18 
86 4 4 5 3 4 4 24 4 4 4 3 4 4 23 
87 4 4 2 3 3 3 19 3 3 3 3 3 3 18 
88 4 4 5 5 4 5 27 4 5 5 4 5 5 28 
89 4 4 5 4 4 4 25 5 4 4 4 4 4 25 
90 3 3 3 3 4  4 20 4 4 4 4 4 5 25 
91 4 4 5 5 5 4 27 4 4 4 5 5 4 26 
92 5 5 4 4 5 4 27 3 4 5 4 4 5 25 
93 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 
94 4 4 4 5 5 4 26 5 4 4 4 4 4 25 
95 4 5 5 4 5 4 27 4 4 4 4 3 4 23 
96 4 4 4 4 5 4 25 4 4 4 4 4 4 24 
97 4 4 4 5 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 
98 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
99 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
100 4 4 4 4 4 4 24 4 4 5 4 4 4 25 
101 4 4 4 4 4 4 24 4 2 5 4 4 4 23 
102 4 4 3 5 4 3 23 4 3 5 3 4 4 23 
103 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 3 3 3 21 
104 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
105 4 3 4 3 4 4 22 4 4 3 3 3 3 20 
106 1 1 1 2 1 3 9 1 1 1 1 1 2 7 
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107 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 
108 4 5 3 3 3 4 22 3 3 3 3 3 2 17 
109 4 4 4 4 4 4 24 3 3 3 3 4 3 19 
110 3 4 3 2 3 3 18 3 4 3 4 4 3 21 
111 4 4 3 4 4 3 22 3 3 3 3 3 3 18 
112 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 3 23 
113 4 4 3 4 4 3 22 4 5 4 4 4 4 25 
114 4 3 3 3 3 3 19 2 4 3 3 3 2 17 
115 4 3 3 3 4 3 20 3 3 2 3 3 3 17 
116 4 4 5 5 5 4 27 4 5 4 5 4 5 27 
117 4 4 3 4 4 5 24 5 4 4 5 5 5 28 
118 4 4 5 5 4 5 27 5 4 3 4 4 3 23 
119 4 4 5 5 5 4 27 4 4 5 5 5 4 27 
120 4 5 4 5 5 4 27 4 4 5 5 5 4 27 
121 5 5 4 4 4 5 27 5 4 4 4 5 5 27 
122 5 4 5 4 5 5 28 4 4 3 4 5 3 23 
123 5 4 5 5 4 4 27 5 4 3 4 3 3 22 
124 5 4 5 4 5 4 27 5 4 4 5 5 4 27 
125 3 5 4 5 4 5 26 4 4 5 5 5 4 27 
126 4 5 4 5 4 5 27 5 4 4 5 4 5 27 
127 3 4 3 3 3 3 19 3 4 3 3 3 3 19 
128 3 4 3 4 5 4 23 4 5 4 4 5 5 27 
129 4 3 5 5 3 3 23 4 5 3 4 3 3 22 
130 3 4 4 3 3 3 20 4 3 4 5 4 3 23 
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131 4 4 3 5 5 4 25 4 5 5 4 4 5 27 
132 4 4 3 4 4 4 23 4 4 3 4 4 4 23 
133 3 4 4 3 5 3 22 3 4 4 4 3 5 23 
134 3 3 3 4 3 2 18 4 5 3 4 4 3 23 
135 3 4 5 4 1 3 20 4 4 3 3 5 4 23 
136 4 4 5 4 5 4 26 4 5 5 4 4 4 26 
137 5 4 5 4 5 4 27 4 5 4 5 4 4 26 
138 4 4 5 5 4 5 27 4 4 4 5 4 4 25 
139 4 4 5 5 4 5 27 4 4 4 5 4 4 25 
140 4 5 4 4 4 5 26 4 5 4 4 5 4 26 
141 3 3 3 4 3 4 20 4 3 5 4 3 4 23 
142 4 5 4 4 5 4 26 5 5 4 3 4 5 26 
143 4 3 4 5 5 4 25 4 4 3 3 4 3 21 
144 4 5 4 5 4 5 27 5 4 5 4 5 4 27 
145 4 3 3 5 5 4 24 5 3 4 4 5 4 25 
146 4 5 4 5 4 5 27 4 5 4 4 5 4 26 
147 4 5 4 5 4 5 27 4 5 4 4 5 5 27 
148 4 3 4 5 5 4 25 5 5 5 5 5 5 30 
149 4 4 5 4 5 4 26 4 4 5 5 4 4 26 
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Lampiran 5. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
a. Buzz Marketing 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 149 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 149 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.819 6 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
BM1 3.91 .725 149 
BM2 3.99 .749 149 
BM3 3.88 .770 149 
BM4 3.85 .769 149 
BM5 4.01 .826 149 
BM6 3.92 .801 149 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 
BM1 19.64 8.542 .530 .801 
BM2 19.56 8.058 .634 .779 
BM3 19.68 8.125 .591 .788 
BM4 19.71 8.193 .575 .792 
BM5 19.55 7.965 .572 .793 
BM6 19.64 7.976 .596 .787 
b. Harga 
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Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 149 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 149 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.813 6 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
H1 4.02 .702 149 
H2 3.69 .929 149 
H3 3.99 .775 149 
H4 3.97 .730 149 
H5 4.05 .791 149 
H6 3.92 .693 149 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 
H1 19.62 8.346 .570 .785 
H2 19.95 7.781 .484 .811 
H3 19.64 7.987 .585 .781 
H4 19.67 8.060 .617 .775 
H5 19.59 7.797 .617 .774 
H6 19.72 8.231 .614 .777 
 
c. Lokasi 
Scale: ALL VARIABLES 
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Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 148 99.3 
Excludeda 1 .7 
Total 149 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.813 6 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
L1 3.90 .647 148 
L2 3.85 .828 148 
L3 3.57 1.031 148 
L4 3.95 .871 148 
L5 4.01 .907 148 
L6 3.92 .778 148 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 
L1 19.29 10.657 .575 .788 
L2 19.34 10.239 .487 .802 
L3 19.62 8.754 .604 .780 
L4 19.24 9.369 .633 .770 
L5 19.18 9.429 .583 .782 
L6 19.27 9.913 .609 .777 
 
d. Keputusan Pembelian 
Scale: ALL VARIABLES 
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Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 149 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 149 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.871 6 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
KP1 3.70 .810 149 
KP2 3.94 .799 149 
KP3 3.72 .871 149 
KP4 3.82 .754 149 
KP5 3.95 .783 149 
KP6 3.60 .876 149 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 
KP1 19.03 10.898 .570 .866 
KP2 18.80 10.905 .579 .865 
KP3 19.02 9.790 .744 .836 
KP4 18.92 10.372 .754 .836 
KP5 18.79 10.508 .686 .847 
KP6 19.13 9.928 .707 .843 
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Lampiran 6. Hasil Uji Analisis Regresi Berganda 
Variables Entered/Removeda 
Model Variables Entered Variables 
Removed 
Method 
1 
Lokasi, Buzz 
Marketing, Hargab 
. Enter 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. All requested variables entered. 
 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 1564.655 3 521.552 126.858 .000b 
Residual 596.137 145 4.111   
Total 2160.792 148    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Lokasi, Buzz Marketing, Harga 
Coefficientsa 
Model Summaryb 
Model R R 
Square 
Adjusted 
R 
Square 
Std. Error 
of the 
Estimate 
Change Statistics 
R Square 
Change 
F 
Change 
df1 df2 Sig. F 
Chang
e 
1 
.851
a 
.724 .718 2.028 .724 126.858 3 145 .000 
a. Predictors: (Constant), Lokasi, Buzz Marketing, Harga 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity Statistics 
B Std. 
Error 
Beta 
  
Tolerance VIF 
1 
(Constant) -.690 1.239  -.557 .578   
Buzz 
Marketing 
.204 .096 .180 2.125 .035 .265 3.770 
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Residuals Statisticsa 
 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 
Predicted Value 6.47 29.33 22.74 3.251 149 
Residual -5.990 6.678 .000 2.007 149 
Std. Predicted Value -5.004 2.026 .000 1.000 149 
Std. Residual -2.954 3.293 .000 .990 149 
 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
  
Harga .358 .103 .313 3.470 .001 .233 4.283 
Lokasi .438 .076 .421 5.732 .000 .353 2.830 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Lampiran 7. Hasil Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Charts 
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2. Uji Multikolinearitas 
Coefficientsa 
 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) .399 .761  .524 .601 
Buzz Marketing -.014 .059 -.037 -.237 .813 
Harga .125 .063 .331 1.967 .051 
Lokasi -.063 .047 -.184 -1.341 .182 
a. Dependent Variable: RES2 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 149 
Normal Parametersa,b 
Mean .0000000 
Std. Deviation 2.00697621 
Most Extreme Differences 
Absolute .103 
Positive .064 
Negative -.103 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.257 
Asymp. Sig. (2-tailed) .085 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity Statistics 
B Std. 
Error 
Beta 
  
Tolerance VIF 
1 
(Constant) -.690 1.239  -.557 .578   
Buzz 
Marketing 
.204 .096 .180 2.125 .035 .265 3.770 
Harga .358 .103 .313 3.470 .001 .233 4.283 
Lokasi .438 .076 .421 5.732 .000 .353 2.830 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Lampiran 8. Surat Izin Penelitian 
 
90 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 9. Daftar Riwayat Hidup 
Nama    : Herin Widyawati 
Tempat, Tanggal Lahir : Sragen, 12 Februari 1997 
Kewarganegaraan  : Indonesia 
Jenis Kelamin   : Perempuan 
Agama    : Islam 
Alamat : Butuh, RT 036 / RW 014 Banaran, 
Sambungmacan Sragen 
No HP    : 082225628188 
e-mail    : herinwidyawatisragen@gmail.com 
Latar Belakang Pendidikan : 
2002-2003  TK Pertiwi 1 Banaran 
2003-2009  SD Negeri Banaran 4 
2009-2012  SMP Negeri 1 Sambungmacan 
2012-2015  SMA Negeri 1 Sambungmacan 
2015-2019  Institut Agama Islam Negeri Surakarta 
 
 
